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1. SUMARIO EXECUTIVO

1.1. Conceito do negoécio
A Flor de Loétus é a idealizagdo da confecgdo de roupas conceitual e casual ao
publico feminino. A esséncia da marca é realcada pela criacdo e producao de pecas
que atendam a perspectiva do cenario atual do mercado fashion a tendéncias

adquirida pelas consumidoras de Belo Horizonte.

Por meio de uma estrutura de confecgao e faccao, as criagcbes desenvolvidas pelo
estilista sdo exclusivamente criadas em conformidade com o objetivo da colecéo

pretendida.

O local adepto para o funcionamento da organizagdo é um ponto de grande
movimentagao e possui grande circulagdo de consumidores no barro preto em Belo

Horizonte.

A Flor de Létus unira a confecgdo e comércio de roupas buscando ser referéncia
pela sua publico alvo feminino, com produgao proépria. Exclusividade, requinte e
bom gosto em nossas pegas produzidas atendendo as tendéncias mundiais da

moda.

1.2. Principais pontos do Plano de Negdcios

O mundo esta ficando cada vez mais sofisticado, a cada instante temos novas
tendéncias de comportamento, de pensamento, da maneira como nos vestimos.
Toda essa transformacdo alterou os padrdes de vida de muitas pessoas que se
dedicam para o mundo da moda. A moda se tornou em tdo pouco tempo uma forte
tendéncia de mostrar toda autenticidade das pessoas, cada uma tem um estilo
diferentes uns dos outros, que representam a forma de viver, estilos culturais, estado

emocional, influencias urbanas e mundiais.

Este trabalho mostra a moda e seus clientes do sexo feminino, suas preferéncias e
seus estilos dentro da cidade de Belo Horizonte, representado pela pesquisa de
mercado detalhada, em busca da satisfagdo dos clientes, direito do consumidor,
perfil adequado, melhor localizagao, custos, Financiamentos e economia com foco

na abertura da Empresa Flor de Létus Confecgao e Comércio de Roupas Ltda.
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1.3. — Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e
atribuicoes

CHARLES HENRIQUE DE ALMEIDA ANDRADE

Brasileiro, 22 anos, Solteiro.
Fungao na empresa: Gestor logistico
Responsavel pelo controle de gastos e compras da empresa, como equipamentos,

mateéria prima, etc.

Contribuicao do valor de R$ 40 000,00 para a formagéo do capital social da empresa
este integralizado a uma conta junto ao banco BNDS no ato da assinatura do
registro da empresa perante a junta comercial.

Participacao societaria de 40 000 cotas.

DAYSIANE CELINA FERNANDES CARVALHO

Brasileira, 29 anos, Casada.

Funcao na empresa: Gestora comercial.

Principal agente da loja fisica, coordenagéo de venda, contato direto com nossos
clientes.

Investimento no valor de R$ 40 000,00 para a formagéo do capital social da empresa
este integralizado a uma conta junto ao banco BNDS no ato da assinatura do
registro da empresa perante a junta comercial.

Participacao societaria de 40 000 cotas.
MICHAEL NERY DE SOUZA LEITE
Brasileiro, 22 anos, solteiro.

Funcao na empresa: Gestor geral

Investimento no valor de R$ 40 000,00 para a formagéo do capital social da empresa
este integralizado a uma conta junto ao banco BNDS no ato da assinatura do
registro da empresa perante a junta comercial.

Participacéo societaria de 40 000 cotas.
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1.5. - Visao

Ser uma empresa referencial no mercado de confecgdes pela sua estrutura

operacional e seus processos e na qualidade dos seus produtos.

1.6. — Missao

A Flor de Lotus tem a proposta de reunir a moda casual em Belo Horizonte, com
conforto, qualidade e beleza para realgar ainda mais a beleza das mulheres

dinAmicas e auténticas.

1.7. — Forma Juridica

A formacéo juridica € amplamente compreendida em todo territério nacional pela sua
sociedade empresarial limitada. Nessa atribuicdo os sécios tem caracterizaram
distinta da pessoalidade da organizacdo; os socios tem responsabilidades limitadas

quanto as atividade e a estrutura organizacional implementada.

O Alvara de Funcionamento € um documento que a prefeitura emite para que em um

determinado lugar funcione as atividades legais registrada de uma empresa.

Para consegui-lo primeiro precisa avaliar o local onde ira funcionar a empresa, para
saber se a mesma pode funcionar no local pretendido, se a empresa ja tiver o CNPJ

pode fazer a consulta previa gratuitamente pelo site da prefeitura de belo horizonte.

Se a consulta previa for aprovada pelo site € ir ao campo mensagens podera ser
obtido pela internet, caso ndo, uma visita sera direcionada ao local de
funcionamento e sera feita uma vistoria para verificar o local e area do
estabelecimento, depois desta visita aprovada € concedido o alvara de
estabelecimento onde devera ser afixado em local de facil localizagao para motivos

de fiscalizagao.

A empresa Flor de I6tus confecgdo e comércio de roupas Ltda.. visa aos clientes a
protecdo da vida, saude e seguranga contra os riscos provocados por praticas no

fornecimento de produtos e servigos considerados perigosos ou nocivos;

A educacgao e divulgagdo sobre o consumo adequado dos produtos e servicos,

asseguradas a liberdade de escolha e a igualdade nas contratagdes de nossos
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produtos; A informagao adequada e clara sobre os diferentes produtos e servigos e
precos; protegao contra a publicidade enganosa e abusiva, métodos comerciais
coercitivos ou desleais, bem como contra praticas e clausulas abusivas ou impostas

no fornecimento de produtos e servicos;

O acesso aos orgaos judiciarios e administrativos com vistas a prevengao ou
reparagao de danos patrimoniais e morais, individuais, coletivos ou difusos e
assegurados a protecdo Juridica, administrativa e técnica aos necessitados; A

adequada e eficaz prestagao dos servigos publicos em geral.

O produto é defeituoso quando nao oferece a seguranga que dele legitimamente se
espera, levando-se em consideracao as circunstancias relevantes; O uso e os riscos

que razoavelmente dele se esperam; A época em que foi colocado em circulagao.

Os fornecedores de produtos de consumo duraveis ou nao duraveis respondem
solidariamente pelos vicios de qualidade ou quantidade que os tornem impréprios ou
com qualidade insuficiente ao consumo a que se destinam ou lhes diminuam o valor,
assim como por aqueles decorrentes da disparidade, com as indicagbes constantes
do recipiente, da embalagem, rotulagem ou mensagem publicitaria respeitada as
variagdes decorrentes de sua natureza, podendo o consumidor exigir a substituicdo

das partes viciadas.

Nao sendo o vicio sanado no prazo maximo de trinta dias, pode o consumidor

exigir, alternativamente e a sua escolha:

| - a substituigdo do produto por outro da mesma espécie, em perfeitas

condi¢des de uso;

Il - a restituigdo imediata da quantia paga, monetariamente atualizada, sem

prejuizo de eventuais perdas e danos;

[Il - o abatimento proporcional do preco.

O direito de reclamar pelos vicios aparentes ou de facil constatacdo caduca em:

| - trinta dias, tratando-se de fornecimento de servigo e de produtos nao

duraveis; noventa dias, tratando-se de fornecimento de servico e de produtos



16

duraveis. Inicia-se a contagem do prazo decadencial a partir da entrega efetiva do

produto ou do término da execugao dos servicos.

Tratando-se de vicio oculto, o prazo decadencial inicia-se no momento em que ficar

evidenciado o defeito.

A oferta e apresentacdo de produtos ou servicos devem assegurar informacdes
corretas, claras, objetivas, precisas, ostensivas e em lingua portuguesa sobre suas
caracteristicas, qualidades, quantidade, composi¢cdo, pre¢o, garantia prazos de
validade e origem, entre outros dados, bem como sobre 0s riscos que apresentam a

saude e seguranga dos consumidores.

O fornecedor do produto ou servigo € solidariamente responsavel pelos atos de seus

prepostos ou representantes autbnomos.

1.7.1. DIREITOS BASICOS DO CONSUMIDOR
Art. 6°, do Cédigo de Defesa do Consumidor (CDC)

Protecao da vida e da saude;

Antes de comprar um produto ou utilizar um servigco vocé deve ser avisado, pelo
fornecedor, dos possiveis riscos que podem oferecer a sua saude ou seguranga.Tem
o direito de receber orientagdo sobre o consumo adequado e correto dos produtos e
servicos. E garantida a liberdade de escolha de produtos e servigos. O consumidor
tem todo o direito de escolher o produto ou servico que achar melhor. Bem como

tem ampla escolha da mercadoria e suas informagdes para facilitar sua compra.

Informagdo; todo produto deve trazer informacdes claras e objetivas sobre sua
quantidade, peso, composicao, preco, fabricagao, riscos que apresenta e sobre o
modo de utiliza-lo. Antes de contratar um servigo vocé tem direito a todas as
informacdes de que necessitar para contratar o servico. Protecdo contra publicidade
enganosa e abusiva. O consumidor tem o direito de exigir que tudo o que for
anunciado seja cumprido. Se o que foi prometido no anuncio nao for cumprido, o
consumidor tem direito de cancelar o contrato e receber a devolugdo da quantia que
havia pago. A publicidade enganosa e a abusiva sdo proibidas pelo Cdédigo de

Defesa do Consumidor. S&o consideradas crime (art. 67, CDC).
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Protecdo contratual, quando duas ou mais pessoas assinam um acordo ou um
formulario com clausulas pré-redigidas por uma delas, concluem um contrato e a
partir do momento sera assumido obrigacdes. O Cddigo protege o consumidor
quando as clausulas do contrato ndo forem cumpridas ou quando forem prejudiciais
ao consumidor. As clausulas prejudiciais podem ser anuladas ou modificadas por um
juiz. O contrato nao obriga o consumidor caso este ndao tenha conhecimento do que

nele esta escrito.

Indenizagdo; quando for prejudicado, o consumidor tem o direito de ser indenizado

por quem vendeu o produto ou prestou o servigo, inclusive por danos morais.

Acesso a justica; o consumidor que tiver os seus direitos violados pode recorrer a

Justica e pedir ao juiz que determine ao fornecedor que eles sejam respeitados.

Facilitagdo da defesa dos seus clientes; o Cédigo de Defesa do Consumidor facilitou
a defesa dos direitos do consumidor, permitindo até mesmo que, em certos casos,

seja invertido o 6nus de provar os fatos.

Publicidade; arts. 30, 35, 36, 37, 38, CDC Publicidade é a propaganda de um
produto ou servigo. Toda publicidade deve ser facil de entender. O Cdodigo proibe
publicidade enganosa ou abusiva. Publicidade enganosa é a que contém
informagdes falsas, de carater prejudicial e também a que esconde ou deixa faltar
informacao importante sobre um produto ou servigo. Estas informagdes podem ser

sobre: caracteristicas; quantidade; origem; preco; propriedades.

Uma publicidade € abusiva se: gerar discriminagao; provocar violéncia; explorar
medo ou supersticdo; aproveitar-se da falta de experiéncia da crianga; desrespeitar
valores ambientais; induzir a um comportamento prejudicial a saude e a segurancga.
Tudo o que for anunciado deve ser cumprido, exatamente como foi anunciado e o

valor se anunciado. As informagdes da propaganda fazem parte do contrato.

Protecao contratual; capitulo VI, CDC. Contrato € um acordo por escrito que duas ou
mais pessoas fazem. Quando se faz um contrato, sao relacionados os direitos e os
deveres do fornecedor e do consumidor. As regras estabelecidas nos contratos sao

chamadas clausulas.
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Todo contrato deve ter: letras em tamanho de facil leitura; linguagem simples, clara e
objetiva; as clausulas que limitem os direitos do consumidor bem destacadas.
Contrato de adesédo (Art. 54, CDC) € aquele que o fornecedor entrega ja pronto ao

consumidor.

O consumidor ndo tem possibilidade de discutir as clausulas ou regras do contrato,
que foram redigidas pelo fornecedor. O contrato passa a existir a partir do momento
em que o consumidor assina o formulario padronizado que Ihe é apresentado pelo

fornecedor.

Clausulas abusivas e proibidas; as clausulas abusivas sdo aquelas que geram
desvantagem ou prejuizo para o consumidor, em beneficio do fornecedor. Essas
clausulas sao nulas. O consumidor pode requerer ao juiz que cancele essas

clausulas do contrato

Nao é recomendado que se assine um contrato que tiver clausulas abusivas, como,
por exemplo, as que: (Art. 51) diminuam a responsabilidade do fornecedor, no caso
de dano ao consumidor; proibam o consumidor de devolver o produto ou receber o
dinheiro de volta quando o produto ou o servico ndo forem de boa qualidade;

estabelegam obrigagcbes para outras pessoas, além do fornecedor ou consumidor.

O contrato é s6 entre o fornecedor e o consumidor; coloquem o consumidor em
desvantagem exagerada; obriguem somente o consumidor a apresentar prova, no
caso de um processo judicial; proibam o consumidor de recorrer diretamente a
Justica sem antes recorrer ao fornecedor; autorizem o fornecedor a alterar o preco;
permitam ao fornecedor modificar o contrato sem a autorizagdo do consumidor;
facam o consumidor perder as prestagdes ja pagas, no caso de nao obedecer ao

contrato e quando ja estiver prevista a retomada do produto.

Apresentagao do produto ou servico; arts. 6°, lll, Arts. 31 e 33, CDC. Os produtos ou
servicos devem trazer informagdes claras e completas em lingua portuguesa. As
informacdes sdo sobre: suas caracteristicas; qualidade; quantidade; composigao;
preco; garantia; prazo de validade; nome do fabricante e endereco; riscos que

possam ser presenteados a saude e a seguranga do consumidor.
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Os produtos importados devem trazer, em sua embalagem, uma etiqueta com as
explicacbes escritas em portugués e o consumidor podera exigir manuais de
instrucdo também em portugués. Quando vocé compra um produto nacional ou
importado, o fabricante ou o importador deve garantir a troca de peg¢as enquanto o
produto estiver sendo fabricado ou importado. A oferta de pecas deve continuar por
certo tempo, mesmo depois de o produto deixar de ser fabricado ou importado (Art.
32, CDC).

Na oferta ou venda por telefone e reembolso postal & preciso ter o nome do
fabricante e enderecgo (Art. 33, CDC): na embalagem; na publicidade; em todos os
impressos usados na compra. Quando o fornecedor ndao cumprir o que prometeu ou
anunciou, o consumidor podera (Art. 35, CDC): exigir o cumprimento do que foi
anunciado; aceitar outro produto ou Prestacao de servigo de valor igual, ou; desfazer
o contrato, com direito a receber o valor pago com correcao, e ser indenizado pelas

perdas e danos.

Garantia; no Codigo de Defesa do Consumidor existem dois tipos de garantia: a

legal e a contratual.

A garantia legal ndo depende do contrato que foi feito, pois ja esta prevista na lei
(Arts. 26 e 27, CDC). A garantia contratual completa a legal e é dada pelo proprio
fornecedor. Chama-se termo de garantia (Art. 50, CDC). O termo de garantia deve
explicar: o que esta garantido; qual € o seu prazo; qual o lugar em que ele deve ser
exigido. O termo de garantia deve ser acompanhado de um manual de instrucéo
ilustrado, em portugués, e facil de entender. Nao entregar termo de garantia,

devidamente preenchido, é crime (Art. 74, CDC).

Praticas abusivas; art. 39, CDC Existem muitas coisas que o fornecedor nado pode

fazer, porque sao proibidas por lei. Aqui estdo algumas delas:

1. O fornecedor ndo pode condicionar a venda de um produto a compra de outro
produto, ou seja, para levar um produto, vocé ndo pode ser obrigado a comprar
outro, por exemplo, para levar o pao, vocé tem de comprar um litro de leite. Isto se
chama VENDA CASADA e é proibido por lei. E crime: Lei n® 8.137/90, art. 5°, II.

2. E proibido ao fornecedor esconder um produto e dizer que o produto estd em

falta.
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3. Se algum fornecedor enviar-lhe um produto que vocé nao pediu, ndo se preocupe!
Receba como se fosse uma amostra gratis. E se alguém prestar a vocé um servigo
que nao foi contratado, ndo pague. A lei garante que vocé nao é obrigado a pagar

(art. 39, paragrafo unico, CDC).

4. O fornecedor ndo pode prevalecer-se da fraqueza ou ignorancia do consumidor,
tendo em vista sua idade, saude, conhecimento ou posigéo social, para impingir-lhe

seus produtos ou servigos.

5. O fornecedor nédo pode exigir do consumidor vantagens exageradas ou
desproporcionais em relagdo ao compromisso que ele esteja assumindo na compra
de um produto ou na contratagdo de um servigo. Antes de comprar, pesquise o prego
em outras lojas.6. Quem vai prestar-lhe um servigo é obrigado a apresentar, antes
da realizagdo do trabalho, um orgamento (Art. 40, CDC). Neste orgamento tem de
estar escrito o pregco da mao-de-obra, o material a ser usado, a forma de

pagamento, a data da entrega e qualquer outro custo.

7. O fornecedor nao pode difamar o consumidor s6 porque ele praticou um ato no

exercicio de um direito seu.

8. Existem leis que explicam como um produto ou um servigo devem ser feitos. O
fornecedor ndo pode vender produtos ou realizar servicos que nao obedecam a

essas leis.

9. O fornecedor € obrigado a marcar um prazo para entregar um produto ou terminar

um servigo.
10. Elevar, sem justa causa, os precgos de produtos e servigos.

11. O fornecedor podera aumentar o preco de um produto ou servico apenas se

houver uma razéo justificada para o aumento.

12. O fornecedor € obrigado a obedecer ao valor do contrato que foi feito. Nao pode
aumentar o valor do produto ou servico se o aumento nao estiver previsto no

contrato.

1.8 — Enquadramento tributario
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A empresa se estabelece no enquadro do codigo que descreve a atividade fim da

empresa.

O registo da empresa sera efetuado na junta comercial pela justificativa de atuar na
comercializagao de produtos.

Cadastro Vigente das Atividades Permitidas pelo Simples Nacional

Imposto incidentes no ambito federal

- Imposto de Renda das Pessoas Juridicas — IRPJ;

- Contribuigao Social sobre o Lucro — CSLL;

- Programa de Integragao Social — PIS/Pasep;

- Contribuigao para o Financiamento da Seguridade Social — COFINS;

- Previdéncia Social — INSS;

- Imposto sobre Produtos Industrializados — IPI.

Impostos incidentes no ambito estadual

- Imposto sobre Circulagao de Mercadorias e servigos — ICMS.

Impostos incidentes no ambito municipal

Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza — ISS.

As empresas enquadradas no SIMPLES Federal também estéo sujeitas a todos os
tributos federais citados acima, porém consolidados em uma unica guia, como se
fosse uma cesta de tributos (IRPJ;PIS/Pasep;CSLL;Cofins;INSS).

1.9. — Capital social

O capital social serda R$ 120.000,00 (seiscentos mil reais) dividido em 120.000 mil
quotas de valor nominal R$1,00 (um real), subscritas e integralizadas, neste ato em
moeda corrente do Pais, pelos sécios:(art. 997, Ill, CC/2002) (art. 1.055, CC/2002)
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Charles 40.000 quotas R$1,00 cada.
Daysiane 40.000 quotas R$1,00 cada

Michael 40.000 quotas R$1,00 cada

1.10 — Fonte de recursos

A empresa a principio n&do contara com empréstimo e também n&o contara com
financiamento, os recursos necessario desde a aquisicdo de equipamentos a

composicao de capital giro serao provindos de capital proprio da conta capital social.

2.- ANALISE DO CENARIO - MACRO AMBIENTE
A moda Dbrasileira destaca-se como um grande negdcio reconhecido

internacionalmente. No Brasil, o setor € considerado pelo ministério da cultura como
uma expressao da diversidade cultural do pais e detentora do grande potencial
econdémico.

Pela fonte ABIT o Brasil € o 5° maior consumidor téxtil do mundo, sendo o terceiro
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maior produtor de malhas e o segundo maior na produgdo. Além disso, o pais é
autossuficiente na producdo de algodao. Referéncia nos segmentos jeanswear,
homewear e beachwear, o pais produz anualmente 9,8 bilhdes de pecgas de
vestuario. O setor téxtii € responsavel por 17,5% do PIB da industria

de transformacao nacional e por cerca de 3% de todo o PIB do Brasil.

Toda a soma produtiva tém um total de aproximadamente 30 mil empresas,
movimentando US$ 46 bilhdes/ano e empregando 1,65 milhdo de trabalhadores. As
empresas de pequeno e médio porte representam quase 70% da produgdo, no
entanto, a maior parte dos empregos do setor € gerada nas empresas de pequeno

porte pelo alto indice de rotatividade dos funcionarios e busca por empregos.

Tendo em vista tais informag¢des ndo ficou duvidas que o negdcio fosse sim
altamente lucrativo, mas também muito competitivas, pois a abrangéncia e muito
grande e a absor¢ao do mercado feminino na compra de roupas é crescente. O
numero de varejistas em Belo Horizonte e em todo Brasil e muito grande. Por isso a
Flor De Létus vem com uma ideia de um servigo, que possa ser um diferencial para
as clientes consumidoras. Exemplo de um diferencial a empresa contara com sua
propria producao de roupas, colegcdo e inovando cada vez mais no mercado,
trazendo uma moda casual e promissora para o mercado na capital de Minas

Gerais.

2.1. Identificagao de oportunidades de negécio

O setor de confeccao é responsavel pelo crescimento econémico e social de muitos
paises emergentes e, de forma muito especial, desenvolve papel semelhante no

Brasil.

A industria téxtil e de confecgdo brasileira pode ser comparada aos melhores e
maiores produtores mundiais. Esta colocada em 8° lugar dentre os principais paises
produtores de téxteis e em 7° na producgado de confeccionados. Como um dos mais
importantes setores da economia nacional, a industria téxtil e de confecgao, cresceu

tanto na geragdo de empregos, quanto no valor de sua producgao.

Em valores monetarios, a cadeia téxtil brasileira produziu em 2005 US$ 32,9 bilhdes,
o0 que equivale a 4,1% do PIB total brasileiro e a 17,2% do PIB da Industria de

Transformacao.
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Os empregos gerados na cadeia téxtil somaram 1.523 mil em 2005, o equivalente a
1,7% da populagdo economicamente ativa e 17,2% do total de trabalhadores
alocados na industria da transformacao naquele ano, o que comprova ser este um

setor de grande relevancia para a economia do pais e de forte impacto social.

Em 2006, a posi¢cao do Brasil no ranking de produtores de téxteis e de vestuario
melhorou. O Pais saiu da sétima posicdo e subiu para a sexta. Em termos de
comércio exterior, no entanto, sua participacdo ainda € pequena, estando na 472

posigao entre 0s maiores exportadores do mundo.

A balanca comercial téxtil e de confecgdo fechou com déficit de US$ 60,2 milhdes
em 2006; as importagdes somaram US$ 2,14 bilhdes e as exportagbes US$ 2,08

bilhdes.

O segmento é muito promissor e segundo pesquisas ha emprego para todos do
setor. Ha cerca de cinco anos, a Caixa Econémica Federal viabilizou recursos para
serem investidos em maquinarios, ampliacdo das instalacbes e capacidade
produtiva, entre outros aspectos. O que acelerou o crescimento das industrias e a
procura por mao de obra qualificada. Permitindo além de todos esses pontos,

atraindo mais investidores e assim levantando a economia local e nacional

2.2. Analise do segmento econdémico do negécio

As Importagbes de téxteis e confeccionados em Jan-Mar de 2013 cresceram, em
valor (US$), 4,7%, as exportagbes cresceram 0,45%, enquanto o crescimento do
déficit na Balanga Comercial foi de 5,5% em relagdo ao mesmo periodo de 2012

(dados sem fibra de algod&o).

Conforme imagem abaixo sob fonte ABIT e IEMI, o segmento de confeccédo é
responsavel por uma fatia do mercado econdmico, demonstrado crescimento e

porcentagem significativa no desenvolvimento da atratividade comercial.

O setor é responsavel por contribuir com R$63,363 milhdes de reais anualmente.
Valor que integralmente soma as atividades e outros segmento do setor téxtil como

por exemplo, segmento de vestuario, linha lar, acessorios.
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Figura 1 - Segmento confecgao

Fonte: Bradesco

As importagdes somente de vestuario no més de Jan-Mar de 2013 apresentaram
aumento de 4,99%, em valor, comparativamente com o mesmo periodo em 2012,

em toneladas essa variagao foi de 1,83%.

Depois de varios ciclos de expansdo e contragdo, o Brasil finalmente tem um
periodo consistente de crescimento econbmico continuado e estabilidade

econdmica, que vem refletindo em seu desenvolvimento. A pergunta é:

O Brasil € o quinto maior pais do mundo em termos de populagdo, e o maior da
América Latina, com uma populacdo de mais de 180 milhdes de habitantes.
Segundo o IBGE, o PIB brasileiro no ano de 2008 alcangou a marca de R$ 2,9
trilndes, ficando entre os 10 primeiros paises do mundo no ranking do PIB. Além

disso, o pais conta com um nivel aceitavel de inflagcao (cerca de 7% ao ano).

Abaixo a imagens ilustra o ranking mundial de produgéao téxtil, sob fonte da ABIT, é
perceptivel o quanto o Brasil representa para o mercado econdmico mundial nesse
segmento. Essa analise dentre outras informagbes obtidas ilustra a luz dos
conhecimentos da area a forte tendéncia de crescimento do segmento no pais, como

também a obtengao na participacdo mundial desse contexto.
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RANKING MUNDIAL DE PRODUCAO DE TEXTEIS - 2011

1= China/Hong Kong 41.461 50,7%
20 india 5.669 6,9%
3¢ Estados Unidos 4.403 5,4%
4° Paquistao 2.296 2,8%
5 Brasil 2.011 2,5%
6° Indonésia 1.952 2,4%
T Taiwan 1.874 2,3%
8° Turquia 1.545 1,9%
9° Coréia do Sul 1.483 1,8%
10° Tailandia 933 1,1%
11 México 759 0,9%
12¢ Bangladesh 663 0,8%
132 Italia 636 0,8%
142 Russia 562 0,7%
15° Alemanha 448 0,5%
162 Subtotal 66.695 81,5%

Outros 15.152 18,5%

Total 81.847 100,0%]

FONTE: IEMIABIT/IEMI I . EE—

Figura 2-Ranking mundial de produgao de téxteis
Fonte: Elaborado pelos autores

Essas caracteristicas econdmicas e demograficas tornam o Brasil atrativo tanto para
investidores nacionais quanto estrangeiros, como exemplo as grandes marcam
atuante no mercado nacional.
O setor da industria do vestuario no Brasil conta com mais de 30 mil empresas que
constituem um expressivo segmente socioeconémico, representando 17,5% do PIB

da Industria de Transformacao e cerca de 3% do PIB total brasileiro.

O faturamento aproximado em 2007 foi de US$ 34,6 bilhdes (ABIT — Associagdo
Brasileira da Industria Téxtil e de Confecgéo, 2007).Ainda segundo dados da ABIT, a
industria do vestuario no Brasil € uma das que mais empregam no pais, com 1.7
milhdes de empregados até o final do ano 2008, dos quais 75% é mao-de-obra

feminina.
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E o segundo maior empregador da industria de transformagéo, e também o segundo
maior gerador do primeiro emprego. O Brasil € o sexto maior produtor téxtil do

mundo, e o0 segundo maior produtor mundial de denim (jeans).

Apesar do potencial do setor, a forte concorréncia prejudica o desenvolvimento das
empresas brasileiras. Os produtos asiaticos sdo os maiores concorrentes da
industria brasileira téxtil e de confeccao, representando ameacga tanto no mercado

interno quanto no externo.

Uma amostra disso foi o descompasso entre consumo e produ¢ao nacional no ano
de 2007: enquanto o consumo per capita anual de artigos téxteis e de confecgao
cresceu 9,2% no Brasil, a produgdo nacional por habitante/ano se elevou apenas
1,1%.

A ABIT denuncia alguns problemas nas importagdes que prejudicam a industria do
vestuario no Brasil, como: indicios de dumping e subfaturamento (o Brasil importa
produtos 29% mais barato que a Argentina), inconsisténcia de dados de comércio,
indicios de falsa classificagdo fiscal, indicios de falsa classificacdo de origem,

indicios de faturas falsificadas, pirataria.

Essa concorréncia desleal dos importados vem mudando o perfil do setor em nosso
pais. E indispensavel no cenario atual que as empresas melhorem constantemente
os produtos, os processos de producido e de vendas, e, principalmente, a relacio

com compradores organizacionais e consumidores.

Para isso, tornou-se imprescindivel para a industria do vestuario no Brasil a criacédo
de marcas com caracteristicas intangiveis diferenciadas, com que o consumidor se
identifique, e, consequentemente, as lojas sintam a necessidade de té-las em suas

prateleiras.Imposto menor faria industria téxtil crescer 69% até 2025.

O presidente da Associagdo Brasileira da Industria e de Confecgao (ABIT),
Aguinaldo Diniz Filho, antecipou dados de um estudo que sera apresentado para o
governo federal sobre regime tributario e competicdo téxtil dentro do territorio

nacional. De acordo com o documento, em elaboragéo, se a carga tributaria de
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confecgéo fosse entre 5% e 10% em impostos federais, o setor poderia crescer 69%
até 2025.

Atualmente, a carga tributaria média (apenas impostos diretos incidentes sobre a
venda e contribuicdo patronal e previdenciaria) do setor € de 18% sobre a receita

bruta, segundo pesquisa feita pela ABIT.

Essa reducao em imposto poderia contribuir, por exemplo, para um aumento de 33%
nas vagas de trabalho em confeccées no periodo ou uma geragcao de 300 mil
empregos. Isso poderia beneficiar a confecg¢ao, fortalecendo toda a cadeia desde o

campo e o algodao até o varejo.

Emprego na industria téxtil e confecgcao crescem 115%. Importagbes cresceram
25,4% em valor e 17,3% em volume. Em marcgo, a produgéo brasileira do segmento

de vestuario cresceu 2,7%, na comparagdo mensal.

No setor téxtil, houve leve recuo de 0,4% no periodo. Os dados sao do IBGE.
Em comparagao com margo de 2012, a producao fisica da industria do vestuario
encolheu 11,36% e a do segmento téxtil, 8,06%. No acumulado de 2013, os numeros
nao sao bons: houve recuo de 7,05% na produgdo de vestuario e 7,11% na de

téxteis.

O saldo entre contratagcdes e demissdes nas duas industrias, em abril, foi de 5.315
contra 3.140 na comparacdo com 0 mesmo periodo do ano passado, um aumento
de 69%, segundo dados do Cadastro Geral de Empregados e Desempregados

(Caged), divulgados na terga-feira (21).

No acumulado do ano, o saldo de emprego foi de 25.097 ante 11.692, alta de
115%. Em abril, as importagdes de produtos téxteis e de vestuario registraram alta
de 25,4% em valor e de 17,3% em volume, totalizando 104,8 mil toneladas.
Contando somente o segmento de vestuario, houve aumento de 51,1% em valor e

45,5% em volume, com 11 mil toneladas.

No acumulado do ano, as importagdes somaram US$ 2,4 bilhdes, aumento de 9%
na comparacao anual. Levando em conta somente o vestuario, houve crescimento
de 12,7% em US$ 957 milhdes. As exportacdes subiram 7,2%, para US$ 433
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milhdes. O déficit da balanga comercial setorial acumulado de janeiro a abril de 2013
é de US$ 1,98 milhao.

2.3. Indicadores macroecondomicos

O cenario de indicadores para o setor téxtil tem sido percebido mundialmente pelo
crescimento espontaneo da produgédo. Os players mundiais sdo componentes

importante do cenario econémico mundial.

Segundo IEMI, a maior participagdo do mercado ativamente é estabelecido pela
China, seguido por india e Indonésia. A participacdo do Brasil no cenario econémico

mundial, se estabelece com 2,5%, segundo dados analisados pelo IEMI.

A caracterizacdo das exportagdes advinda do Brasil no ano de 2012 coloca o pais
em 38° no ranking do maiores exportadores do mundo; segundo IEMI. Possibilitando
movimentacdo interna e externa referente aos produtos e subprodutos

desenvolvidos advindo da execugao das atividades téxteis no pais.

O cenario téxtil é altamente produtivo segundo dados analisados pelo IEMI e ABIT, o
setor é responsavel por participagdo ativa na economia mundial, e analisando
fatores macroecondémicos interno também é capaz de movimentar e sustentar a

economia brasileira com a producao dos produtos comercializados.

2.4 Oportunidades e ameagas do negocio em relagdo ao macro
ambiente

Ambiente externo (macro ambiente)
Oportunidades
Mulher: cultura brasileira, onde o publico feminino vive em constante consumo de

vestuarios. Forte tendéncia de consumidor pelo publico nacional preocupado na

apresentacao pessoal.

Periodos sazonais: dia das mulheres, dia das maes, dia dos namorados, natal, ano
novo consideradas datas de maiores vendas no setor de roupas. Outro aspecto de

sazonalidade sio relevantes a temporadas de mudancga de estagédo climatica no
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pais, considerando a divisdo do ano em dois semestres, possibilitando a producéao

de produtos para colec¢ao de inverno e verao.

Mudancas repentinas de clima: oportunidades de vendas de estoque fora de estacao
atual. Esta adaptagao do clima, viabiliza acbes de negdcios mesmo em transicao de

estagdes climatica no pais.

Feiras de moda: divulgacao dos catalogos de pecas em diversas feiras e eventos.
Feiras advindas do pais que influenciam positivamente a comercializagao,

divulgacao das empresas e produtos atuante no cenario téxtil.

Concorrentes: estratégia de concorréncia fortalece a produgéo, diversificagdo do mix
de produtos. Esta acédo permitira que o catalogo a ser desenvolvido possa atrair

consumidoras potencial para a marca.
Ameacas

Economia: instabilidade econdémica, elevagcdo de prego dos insumos para a

produgao de pecgas € juros.
Tributos estaduais e federais: aumento de pagamentos de impostos.

Aumento de custo de insumos: como por exemplo, escassez de algodao, elevagao

de custo.

2.5. Analise da concorréncia

O mercado nacional tem acompanhado ao crescimento do setor téxtil no ambito
mundial e o crescimento interno. Analisando dados deste crescimento no Brasil pela
fonte ABIT, empresarios e ou investidores mantem suas atividade econbémicas

voltada a essa area justamente pelo crescimento espontaneo da area.

A concorréncia do setor téxtii em Minas Gerais obteve percentual elevado de
crescimento, fonte analisado pela junta comercial de minas gerais, que destacou o

maior crescimento de empresas atuante nesse segmento.

A perspectiva de atuagdo da flor de I6tus junto a essa concorréncia é se destacar

pelos seus atrativos disponiveis as consumidoras, possibilitando futuramente a
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preferéncia de compra por maior parte das consumidoras ativas na regidao de belo

horizonte.

A regido de atuagédo da flor de I6tus € um atrativo de muitos comerciantes e
investidores no mercado téxtil. Atribuido como polo da moda, o barro preto se tornou
area de grande investimento para criacdo e desenvolvimento de empresas

concorrentes do segmento.

A Flor de Létus como parte ativa nesse cenario ira deter um diferencial estratégico
que permitira se sobressair em sua atuagcdo no mercado local de concorréncia.
Analisando as atribuicdes de ag¢des de comercializacdo, marketing, e estratégica
organizacional. A flor de I6tus posteriormente podera se destacar pelo seu servigco
engajado e diferenciado que nenhum outro concorrente nas intermediagdes ao local

oferece.

2.6. Perfil do consumidor

No ambito nacional, tanto homens e mulheres estdo exercendo atividade
diretamente a economia do pais. Segundo ABIT, o publico feminino aplicado ao setor
téxtil e comercializacédo de artigos téxtil detém participagdo ativa de 53% da

populagao de belo horizonte.

Fator importante para tomada de decisao, ou estratégicas em busca de atingir, estar

presente nas agdes economicamente ativa desse publico.

A faixa etaria da participacdo desse publico analisado corresponde, segundo fonte
ABIT, 14% entre idade de 16 a 19 anos, 30% de 20 a 29 anos, 30% de 30 a 39 anos
e 26% de 40 a 46 anos. Esse indicadores demonstram a intencdo de atividade de

compra das mulheres que sao atipicamente economicamente ativas.

2.7. ldentificagdao dos fornecedores em potencial

Em larga escala o principais paises fornecedores de artigo téxtii do mundo sao

elegiveis pela fonte IEMI, China e India, de Ia sdo importados para comerciantes do
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mundo todo, tecidos que surgem a criagcédo de diversas artigo de moda, e artigos que

compoes todo leque do segmento ao mercado.
PAISES DE ORIGEM DAS IMPORTACOES DE PRODUTOS TEXTEIS - 2012

Tailandia

Turquia 1.8%

1,9% \’B

Argentina ¢

24% &

Bangladesh
36%

Coreia do Sul
4.1%
Taiwan

4,2%

Estados Unidos
47%

Indonésia

8,2%

FONTE: IEMI 22 ..

Figura 3 - Paises de origem das importa¢des de produtos téxteis

Fonte: Elaborado pelos autores

Aplicado ao plano de negdcio flor de I6tus, os fornecedores estao localizados em
territorio nacional, e bem proximo a localizagao pretendida da organizagao. Opta por
este engajamento, considerando atribui¢des questdes como impostos, qualidade,
logistica de entrega, e outro atributos de negociagcdo diferenciada que os
fornecedores concederam e tornarao principais fornecedores para a execugao das
atividades.

Na mediacdes do local pretendido a execucao das atividades da flor de I6tus, além
da concentracdo de muitos concorrentes, ha também concentracao de fornecedores.
Pelo levantamento de uma pesquisa realizada pelos autores do plano de negdcio,
constatou a viabilidade da utilizagdo dos mesmo fornecedores no abastecimento de

matéria prima para a confeccao, faccdo de concorrentes no local.
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Os fornecedores que irdo dar suporte ao processo produtivo de confeccéo e facgao
na flor de l6tus, foram escolhidos obedecendo a critérios estratégicos e ldgicos
quanto a qualidade oferecida dos tecidos, localizagdo e entrega dos mateérias,
cartela de consumidores atendido, catalogo de comerciantes atendidos,
responsabilidade ética e ecoldgica dos processos utilizados na fabricagdo e no

manuseio dos tecidos.

Outros fatores importante na escolha dos fornecedores de define pelas condigdes de
pagamento, pregos, prazos, condicbes de entrega facilitada, e garantia de

procedéncia e qualidade de todos os produtos fornecidos.

3 - ASPECTOS LEGAIS
O regime juridico pelo qual a empresa se aplica é caracterizada pela sociedade

limitada. Este regime tem como caracteristica que os sécios tem personalidade
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distinta na organizacdo. Suas atividade financeiras s&o independente e ndo séo

complementares ao patrimdnio da organizagao.

Este enquadramento permite melhor administracdo dos recursos, bem como, melhor
reconhecimento de imposto e carga tributaria referente a atuagédo no segmento téxtil.
O imposto referido para atuacdo da empresa se define simples nacional, que
amplamente contempla todos impostos no recolhimento por meio de uma guia,
facilitando o melhor gerenciamento e o reconhecimento de passiveis aplicados a

execucao das atividades.

3.1 Ramo de atividade do negécio

Ramo de atividade é designado pela area de atuagdo em conjunto com outras
empresas do segmento. Esse agrupamento de atividades e comerciantes definem o
segmento de atuacdo seguindo a critérios que sao definidos conforme o conjunto de

atividades atribuidos ao setor de atuacao.

Segundo o CONCLA (Comissao nacional de classificagdo), a classificagdo do ramo
de atividade pretendido pela flor de I6tus se define em confec¢cdo de pecas de
vestuario, se aderindo assertivamente a atividade que serdao executadas pela

organizagao.

O objetivo com o implemento dessa classificagado representa no melhor ajuste de
impostos atribuidos as classes de atividades em execugao no pais; para tal, essa
classificagdo implica comerciantes, investidores, a se limitar sua execugao conforme

sua atribuigdo na classificagao indicada para sua organizagao.
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v Planejamento

thiniztério de Planejaments, Orgamento & Gestdo

)
] ! CONC I A Topo da Estrutura... | Nova Pesguisa...

Comissdo Nacional de Classificag

CNAE 2.1 - Subclasses

I-I'iera'rquia

Secdo: o INDUSTRIAS DE TRANSFORMACAO

Divisdo: 14 CONFECCAD DE ARTIGOS DO VESTUARIO E ACESSORIOS

Grupo: 141 CONFECCAD DE ARTIGOS DO VESTUARIO E ACESSORIOS

Classe: 1412-6 CONFECCAD DE PECAS DE VESTUARIO, EXCETO ROUPAS INTIMAS
Subclasse 1412-6/01 CONFECCAO DE PECAS DE VESTUARIO, EXCETO ROUPAS INTIMAS E AS

CONFECCIONADAS SOB MEDIDA
Lista de Atividades...
Motas Explicativas:
Esta subclasse compreende:
- a confecgdo de artigos do vestuario masculino, feminino e infantil (blusas, camisas, vestidos, =aias, calgas, ternos,
casacos, etc.), feitos com qualquer tipo de material (tecidos planos, tecidos de malha, couros, ete.)
- 8 confeccdo de roupas para recém-nascidos

Esta subclasse compreende também:
- a montagem de blusas, camisas, vestidos calgas ou outras pecas do vestuario

Esta subclasse ndo compreende:

- a fabricacdc de artefatos de tricotagem (malharia) (1422-3/00)
- a confeccdo de roupas profissionais (1413-4/01)
- a reparacdo ou conserto de pecas do vestudrio (9529-1/99)

Figura 4 - CONCLA
Fonte: Elaborado pelos autores
3.2 Regime Juridico e enquadramento tributario

A empresa se estabelece no enquadro do codigo que descreve a atividade fim da

empresa.

O registo da empresa sera efetuado na junta comercial pela justificativa de atuar na

comercializagao de produtos.

Cadastro Vigente das Atividades Permitidas pelo Simples Nacional
Imposto incidentes no ambito federal

Imposto de Renda das Pessoas Juridicas — IRPJ;

Contribuicao Social sobre o Lucro — CSLL;

Programa de Integracao Social — PIS/Pasep;

Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social — COFINS;

Previdéncia Social — INSS;
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Imposto sobre Produtos Industrializados — IPI.

Impostos incidentes no ambito estadual

Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e servigos — ICMS.
Impostos incidentes no ambito municipal

Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza — ISS.

As empresas enquadradas no SIMPLES Federal também estdo sujeitas a todos os
tributos federais citados acima, porém consolidados em uma unica guia, como se
fosse uma cesta de tributos (IRPJ;PIS/Pasep;CSLL;Cofins;INSS).

3.3. Contrato social

CONTRATO SOCIAL
SOCIEDADE LIMITADA
CONTRATO DE CONSTITUIGAO DE: SOCIEDADE EMPRESARIA

1. Charles Henrique de Almeida Andrade, Nacionalidade brasileira, natural de
Santa Luzia, solteiro. Daysiane Celina Fernandes Carvalho, Brasileira, natural de
Belo Horizonte, casada. Michael Nery de Souza Leite, Nacionalidade brasileira,

natural de Belo Horizonte, solteiro.

2. Charles Henrique, Daysiane Celina, Michael Nery. (art. 997, |, CC/2002)

constituem uma sociedade limitada, mediante as seguintes clausulas:

12 A sociedade girara sob o nome empresarial FLOR DE LOTUS CONFECCAO E
COMERCIO DE ROUPAS LTDA. tera sede e domicilio na Avenida Augusto de lima
1376 CEP 30190-092 no bairro Barro Preto, Belo Horizonte, Minas Gerais, Brasil.
(art. 997, 11, CC/2002).

22 O capital social sera R$ 120.000,00 (seiscentos mil reais) dividido em 120.000 mil
quotas de valor nominal R$1,00 (um real), subscritas e integralizadas, neste ato em
moeda corrente do Pais, pelos sdcios:(art. 997, Ill, CC/2002) (art. 1.055, CC/2002)

Charles 40.000 quotas R$1,00 cada.

Daysiane 40.000 quotas R$1,00 cada
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Michael 40.000 quotas R$1,00 cada
32 O objeto sera confecgao e comercio varejista.

42 A sociedade iniciara suas atividades em 20/11/2013. E seu prazo de duracéo €&
indeterminado. (art. 997, II, CC/2002)

52 As quotas sé&o indivisiveis e ndo poderéao ser cedidas ou transferidas a terceiros
sem o consentimento do outro sécio, a quem fica assegurado, em igualdade de
condicdes e preco direito de preferéncia para a sua aquisigdo se postas a venda,
formalizando, se realizada a cess&o delas, a alteragcdo contratual pertinente. (art.
1.056, art. 1.057, CC/2002)

62 A responsabilidade de cada sécio € restrita ao valor de suas quotas, mas todos

respondem solidariamente pela integralizagao do capital social. (art. 1.052, CC/2002)

72 A administracdo da sociedade cabera a Charles Henrique de Almeida Andrade;
com os poderes e atribuicbes de assinar cheque, realizar saques, efetuar
pagamentos e qualquer outra medida administrativa que necessitar de assinatura,
autorizados o0 uso do nome empresarial, vedado, no entanto, em atividades
estranhas ao interesse social ou assumir obrigacdes seja em favor de qualquer dos
quotistas ou de terceiros, bem como onerar ou alienar bens imoveis da sociedade,
sem autorizag¢ao do outro sécio. (artigos 997, VI; 1.013. 1.015,1064, CC/2002).

82 Ao término da cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador prestara
contas justificadas de sua administragédo, procedendo a elaborag¢do do inventario, do
balango patrimonial e do balango de resultado econémico, cabendo aos sécios, na

propor¢ao de suas quotas, os lucros ou perdas apurados. (art. 1.065, CC/2002)

92 A sociedade podera a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou outra dependéncia,

mediante alteragao contratual assinada por todos os sécios.

10° Os sécios poderao, de comum acordo, fixar uma retirada mensal, a titulo de “pro

labore”, observadas as disposi¢des regulamentares pertinentes.

11° Falecendo ou interditado qualquer sdécio, a sociedade continuara suas atividades
com os herdeiros, sucessores e o0 incapaz. Nao sendo possivel ou inexistindo

interesse destes ou do(s) socio(s) remanescente(s), o valor de seus haveres sera
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apurado e liquidado com base na situagao patrimonial da sociedade, a data da

resolucao, verificada em balancgo especialmente levantado.

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

sociedade se resolva em relagéo a seu sécio. (art. 1.028 e art. 1.031, CC/2002)

12° O(s) Administradores declaram, sob as penas da lei, de que nao estado
impedidos de exercer a administragcao da sociedade, por lei especial, ou em virtude
de condenagao criminal, ou por se encontrar(em) sob os efeitos dela, a pena que
vede, ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por crime
falimentar, de prevaricagdo, peita ou suborno, concussao, peculato, ou contra a
economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da
concorréncia, contra as relagdes de consumo, fé publica, ou a propriedade. (art.
1.011, § 1°, CC/2002)

13° Fica eleito o foro de Belo Horizonte para o exercicio e o cumprimento dos

direitos e obrigagdes resultantes deste contrato.

E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em 7

vias.

Belo Horizonte, 20 de Novembro de 2013.

Charles Henrique de Almeida Andrade Daysiane Celina Fernandes Carvalho

Michael Nery de Souza Leite

OAB/MG0987

Yuri Andrade de Souza
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3.4 Aspectos legais

Segundo caracterizagdo pelo CNAE, a aplicagéo das atividades da flor de I6tus se

regira perante sua definigdo sob a normatizagao e classificagao disposta abaixo;

1412-6/01 - Confecgdes de pecas do vestuario , exceto roupas intimas e as

confeccionadas sob medida.
Esta subclasse compreende

- a confecgao de artigos do vestuario masculino, feminino e infantil (blusas, camisas,
vestidos, saias, calgas, ternos, casacos, etc), feitos com qualquer tipo de material

(tecidos planos, tecidos de malha, couros e etc).

- a confeccao de roupas para recém-nascidos.

Esta subclasse compreende também

- a montagem de blusas, camisas, vestidos, calgas ou outras pecgas do vestuario.
Esta subclasse nao compreende

- a fabricacao de artefatos de tricotagem (malharia) (1422-3/00)

- a confeccgdo de roupas profissionais (1413-4/01)

- a reparagao ou conserto de pegas do vestuario (9529-1/99)

3.5 Analise da relagcao consumerista

A moda brasileira consagra-se como um grande negocio, reconhecido
internacionalmente. No Brasil, o setor é considerado pelo Ministério da Cultura como
uma expressao da diversidade cultural do pais e detentora de grande potencial

econdmico.

O setor téxtil é responsavel por 17,5% do PIB da industria de transformacéo nacional
e por cerca de 3,5% de todo o PIB do Brasil.(5)Toda a cadeia produtiva soma um
total de aproximadamente 30 mil empresas, movimentando US$ 46 bilhdes/ano e

empregando 1,65 milh&o de trabalhadores.
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O recorte por publico-alvo mostra que sdo as mulheres as grandes consumidoras de
moda no pais, correspondendo a 41% da producdo, o publico masculino 35%, a

moda infantil 18% e a moda bebé, apenas 5%.

O varejo de moda no Brasil deve faturar R$ 170 bilhdes em 2013, segundo o

Instituto de Estudos e Marketing Industrial (IEMI).

Pensando neste mercado préspero nasce a Flor de Lotus planejada de um projeto
ambicioso de seis sdcios visionarios, a empresa pretende atender ao mercado de
industria e comércio de roupas, visando principalmente o mercado feminino que

representa quase a metade do publico alvo do setor.

Em responsabilidade aos consumidores ativos no mercado, parte fragilizadas das
acdes comerciais, a flor de I6tus também se atenta a criagdo do direito do
consumidor, abrangendo a normatizacéo ja exigida em todo territorio nacional, como
também, aplicacdo de tépicos que garantam e assegurem as consumidoras das

relagdes de consumo com a organizagao.

A empresa Flor de I6tus confecgdo e comércio de roupas Ltda. visa a seus clientes a
protecdo da vida, saude e seguranga contra os riscos provocados por praticas no

fornecimento de produtos e servigos considerados perigosos ou nocivos.

A educacao e divulgagcao sobre o consumo adequado dos produtos e servigos,
asseguradas a liberdade de escolha e a igualdade nas contratagdes de nossos
produtos; A informagao adequada e clara sobre os diferentes produtos e servigos e
precos; protecao contra a publicidade enganosa e abusiva, métodos comerciais
coercitivos ou desleais, bem como contra praticas e clausulas abusivas ou impostas

no fornecimento de produtos e servicos.

O acesso aos 6rgdos judiciarios e administrativos com vistas a prevengao ou
reparagao de danos patrimoniais e morais, individuais, coletivos ou difusos e
asseguradoras protecdo Juridica, administrativa e técnica aos necessitados; A

adequada e eficaz prestagao dos servigos publicos em geral.

O produto é defeituoso quando n&o oferece a segurancga que dele legitimamente se
espera, levando-se em consideracao as circunstancias relevantes; O uso e os riscos

qgue razoavelmente dele se esperam; A época em que foi colocado em circulagao.
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Os fornecedores de produtos de consumo duraveis ou ndo duraveis respondem
solidariamente pelos vicios de qualidade ou quantidade que os tornem impréprios ou
com qualidade insuficiente ao consumo a que se destinam ou Ihes diminuam o valor,
assim como por aqueles decorrentes da disparidade, com as indicagbes constantes
do recipiente, da embalagem, rotulagem ou mensagem publicitaria respeitada as
variagdes decorrentes de sua natureza, podendo o consumidor exigir a substituicao

das partes viciadas.

Nao sendo o vicio sanado no prazo maximo de trinta dias, pode o consumidor
exigir, alternativamente e a sua escolha:
| - a substituicdo do produto por outro da mesma espécie, em perfeitas
condigdes de uso;
Il - a restituicdo imediata da quantia paga, monetariamente atualizada, sem
prejuizo de eventuais perdas e danos;
Il - o abatimento proporcional do preco.
O direito de reclamar pelos vicios aparentes ou de facil constatagdo caduca em:
| - trinta dias, tratando-se de fornecimento de servico e de produtos nao
duraveis; noventa dias, tratando-se de fornecimento de servico e de produtos
duraveis.
Inicia-se a contagem do prazo decadencial a partir da entrega efetiva do produto ou

do término da execugao dos servigos.

Tratando-se de vicio oculto, o prazo decadencial inicia-se no momento em que ficar

evidenciado o defeito.

A oferta e apresentacdo de produtos ou servicos devem assegurar informacdes
corretas, claras, objetivas, precisas, ostensivas e em lingua portuguesa sobre suas
caracteristicas, qualidades, quantidade, composigdo, preco, garantia prazos de
validade e origem, entre outros dados, bem como sobre 0s riscos que apresentam a

saude e seguranga dos consumidores.

O fornecedor do produto ou servigo € solidariamente responsavel pelos atos de seus

prepostos ou representantes autbnomos.
3.5.1. Direito ao consumidor

Art. 6°, do Cédigo de Defesa do Consumidor (CDC)



42

PROTEGAO DA VIDA E DA SAUDE

Antes de comprar um produto ou utilizar um servigco vocé deve ser avisado, pelo
fornecedor, dos possiveis riscos que podem oferecer a sua saude ou seguranga.
Tem o direito de receber orientagdo sobre o consumo adequado e correto dos
produtos e servicos. E garantida a liberdade de escolha de produtos e servicos. O
consumidor tem todo o direito de escolher o produto ou servico que achar melhor.
Bem como tem ampla escolha da mercadoria e suas informacdes para facilitar sua

compra.
INFORMAGAO

Todo produto deve trazer informacdes claras e objetivas sobre sua quantidade, peso,
composic¢ao, preco, fabricagcdo, riscos que apresenta e sobre o modo de utiliza-lo.
Antes de contratar um servico vocé tem direito a todas as informacdes de que
necessitar para contratar o servigo. Protegdo contra publicidade enganosa e
abusiva. O consumidor tem o direito de exigir que tudo o que for anunciado seja
cumprido. Se o que foi prometido no anuncio nao for cumprido, o consumidor tem
direito de cancelar o contrato e receber a devolugdo da quantia que havia pago. A
publicidade enganosa e a abusiva sdo proibidas pelo Cdodigo de Defesa do

Consumidor. Sao consideradas crime (art. 67, CDC).
PROTEGAO CONTRATUAL

Quando duas ou mais pessoas assinam um acordo ou um formulario com clausulas
pré-redigidas por uma delas, concluem um contrato e a partir do momento sera
assumido obrigacbes. O Cdédigo protege o consumidor quando as clausulas do
contrato ndo forem cumpridas ou quando forem prejudiciais ao consumidor. As
clausulas prejudiciais podem ser anuladas ou modificadas por um juiz. O contrato
nao obriga o consumidor caso este nao tenha conhecimento do que nele esta

escrito.

INDENIZAGAO
Quando for prejudicado, o consumidor tem o direito de ser indenizado por quem

vendeu o produto ou prestou o servico, inclusive por danos morais.

ACESSO A JUSTICA
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O consumidor que tiver os seus direitos violados pode recorrer a Justica e pedir ao

juiz que determine ao fornecedor que eles sejam respeitados.
FACILITAGAO DA DEFESA DOS SEUS CLIENTES

O Cddigo de Defesa do Consumidor facilitou a defesa dos direitos do consumidor,
permitindo até mesmo que, em certos casos, seja invertido o 6nus de provar os

fatos.

PUBLICIDADE
Arts. 30, 35, 36, 37, 38, CDC

Publicidade é a propaganda de um produto ou servigo. Toda publicidade deve ser
facil de entender. O Codigo proibe publicidade enganosa ou abusiva. Publicidade
enganosa € a que contém informacgdes falsas, de carater prejudicial e também a que
esconde ou deixa faltar informagao importante sobre um produto ou servigo. Estas
informacdes podem ser sobre: caracteristicas; quantidade; origem; preco;
propriedades.

Uma publicidade é abusiva se: gerar discriminagdo; provocar violéncia; explorar
medo ou supersticdo; aproveitar-se da falta de experiéncia da crianga; desrespeitar
valores ambientais; induzir a um comportamento prejudicial a saude e a seguranca.
Tudo o que for anunciado deve ser cumprido, exatamente como foi anunciado e o

valor se anunciado. As informagdes da propaganda fazem parte do contrato.
PROTEGCAO CONTRATUAL

Capitulo VI, CDC. Contrato € um acordo por escrito que duas ou mais pessoas
fazem. Quando se faz um contrato, sdo relacionados os direitos e os deveres do
fornecedor e do consumidor. As regras estabelecidas nos contratos sdo chamadas
clausulas.

Todo contrato deve ter: letras em tamanho de facil leitura; linguagem simples, clara e
objetiva; as clausulas que limitem os direitos do consumidor bem destacadas.
Contrato de adeséao (Art. 54, CDC) é aquele que o fornecedor entrega ja pronto ao
consumidor. O consumidor ndo tem possibilidade de discutir as clausulas ou regras
do contrato, que foram redigidas pelo fornecedor. O contrato passa a existir a partir
do momento em que o consumidor assina o formulario padronizado que lhe é

apresentado pelo fornecedor.
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CLAUSULAS ABUSIVAS E PROIBIDAS

As clausulas abusivas sdo aquelas que geram desvantagem ou prejuizo para o
consumidor, em beneficio do fornecedor. Essas clausulas s&o nulas. O consumidor
pode requerer ao juiz que cancele essas clausulas do contrato

Nao é recomendado que se assine um contrato que tiver clausulas abusivas, como,
por exemplo, as que: (Art. 51) diminuam a responsabilidade do fornecedor, no caso
de dano ao consumidor; proibam o consumidor de devolver o produto ou receber o
dinheiro de volta quando o produto ou o servico ndo forem de boa qualidade;
estabelegcam obrigagdes para outras pessoas, além do fornecedor ou consumidor. O
contrato € s6 entre o fornecedor e o consumidor; cologuem o0 consumidor em
desvantagem exagerada; obriguem somente o consumidor a apresentar prova, no
caso de um processo judicial; proibam o consumidor de recorrer diretamente a
Justica sem antes recorrer ao fornecedor; autorizem o fornecedor a alterar o preco;
permitam ao fornecedor modificar o contrato sem a autorizagdo do consumidor;
facam o consumidor perder as prestagdes ja pagas, no caso de nao obedecer ao

contrato e quando ja estiver prevista a retomada do produto.
APRESENTAGCAO DO PRODUTO OU SERVIGCO
Arts. 6°, 1ll, Arts. 31 e 33, CDC

Os produtos ou servigos devem trazer informagdes claras e completas em lingua
portuguesa. As informagdes sao sobre: suas caracteristicas; qualidade; quantidade;
composicao; preco; garantia; prazo de validade; nome do fabricante e endereco;
riscos que possam ser presentados a saude e a seguranga do consumidor.
Os produtos importados devem trazer, em sua embalagem, uma etiqueta com as
explicagbes escritas em portugués e o consumidor podera exigir manuais de
instrucdo também em portugués. Quando vocé compra um produto nacional ou
importado, o fabricante ou o importador deve garantir a troca de peg¢as enquanto o
produto estiver sendo fabricado ou importado. A oferta de pecas deve continuar por
certo tempo, mesmo depois de o produto deixar de ser fabricado ou importado (Art.
32, CDC).

Na oferta ou venda por telefone e reembolso postal & preciso ter o nome do

fabricante e endereco (Art. 33, CDC): na embalagem; na publicidade; em todos os
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impressos usados na compra. Quando o fornecedor ndo cumprir o que prometeu ou
anunciou, o consumidor podera (Art. 35, CDC): exigir o cumprimento do que foi
anunciado; aceitar outro produto ou Prestacao de servigo de valor igual, ou; desfazer
o contrato, com direito a receber o valor pago com correc¢ao, e ser indenizado pelas

perdas e danos.
GARANTIA

No Codigo de Defesa do Consumidor existem dois tipos de garantia: a legal e a

contratual.

A garantia legal ndo depende do contrato que foi feito, pois ja esta prevista na lei
(Arts. 26 e 27, CDC). A garantia contratual completa a legal e é dada pelo proprio
fornecedor. Chama-se termo de garantia (Art. 50, CDC). O termo de garantia deve
explicar: o que esta garantido; qual € o seu prazo; qual o lugar em que ele deve ser
exigido. O termo de garantia deve ser acompanhado de um manual de instrucéo
ilustrado, em portugués, e facil de entender. Nao entregar termo de garantia,

devidamente preenchido, é crime (Art. 74, CDC).
PRATICAS ABUSIVAS

Art. 39, CDC Existem muitas coisas que o fornecedor ndao pode fazer, porque sao

proibidas por lei. Aqui estdo algumas delas:

1. O fornecedor ndo pode condicionar a venda de um produto a compra de outro
produto, ou seja, para levar um produto, vocé ndo pode ser obrigado a comprar
outro, por exemplo, para levar o pao, vocé tem de comprar um litro de leite. Isto se
chama VENDA CASADA e é proibido por lei. E crime: Lei n® 8.137/90, art. 5°, II.

2. E proibido ao fornecedor esconder um produto e dizer que o produto estad em

falta.

3. Se algum fornecedor enviar-lhe um produto que vocé nao pediu, ndo se preocupe!
Receba como se fosse uma amostra gratis. E se alguém prestar a vocé um servigo
que néo foi contratado, ndo pague. A lei garante que vocé ndo é obrigado a pagar

(art. 39, paragrafo unico, CDC).
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4. O fornecedor ndo pode prevalecer-se da fraqueza ou ignorancia do consumidor,
tendo em vista sua idade, saude, conhecimento ou posigéo social, para impingir-lhe

seus produtos ou servigos.

5. O fornecedor nado pode exigir do consumidor vantagens exageradas ou
desproporcionais em relagdo ao compromisso que ele esteja assumindo na compra
de um produto ou na contratacdo de um servico. Antes de comprar, pesquise o preco
em outras lojas.6. Quem vai prestar-lhe um servigo é obrigado a apresentar, antes
da realizagao do trabalho, um orgamento (Art. 40, CDC). Neste orcamento tem de
estar escrito o preco da mao-de-obra, o material a ser usado, a forma de

pagamento, a data da entrega e qualquer outro custo.

7. O fornecedor ndo pode difamar o consumidor s6 porque ele praticou um ato no
exercicio de um direito seu.

8. Existem leis que explicam como um produto ou um servigo devem ser feitos. O
fornecedor ndo pode vender produtos ou realizar servicos que nao obedecam a

essas leis.

9. O fornecedor & obrigado a marcar um prazo para entregar um produto ou terminar
um Servigo.

10. Elevar, sem justa causa, os precgos de produtos e servigos.

11. O fornecedor podera aumentar o preco de um produto ou servico apenas se

houver uma razéo justificada para o aumento.

12. O fornecedor € obrigado a obedecer ao valor do contrato que foi feito. Nao pode
aumentar o valor do produto ou servico se o aumento nao estiver previsto no

contrato

3.6 Riscos ambientais relacionados ao negécio

Aos riscos ambientais aplicados a execug¢ao das atividades observa-se a melhoria
continua nos processos a redugcdo de toda ou qualquer processo que degrade
parcial ou completa de recursos naturais da natureza. Esta responsabilidade é
aplicada a acgbes desenvolvidas com colaboradores da organizagdo por meio de
treinamentos e capacitagdo, como também, abrangendo esta responsabilidade aos
fornecedores e principais envolvidos nas atividades comerciais e estratégicas a

organizagao.
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Analisando as atividade ocorridas na organizagdo, em nenhum processo foi
constatado alguma irregularidade, processo nado conforme, ou execucdo de
processos que possam colocar em risco a atividade conforme seu regime de

negocio ambiental ou ecoldgico na organizagao.

Esta consideracao abrange a flor de l6tus, e também qualquer fornecedor que possa
estabelecer fonte de contato comercial ou rede de negdcio com a organizagédo. A
preocupagdo com oOs riscos ambientais aplicados a organizagdo é relevante sua
atribuicdo as atividade e a qualquer parceria de relagdo de negocios que possa

surgir na execugao das atividades organizacionais com a marca.

3.7 Programa de Responsabilidade Ambiental

O setor industrial téxtil, ou segmento da moda sdo os que apresentam maiores
indices de empregabilidade no mercado. A importancia da sustentabilidade neste
plano de negdcio deve obedecer a perspectiva da continuidade das atividades sem a
intervengao ou radicalizagao dos recursos disponiveis para utilizagao.

Ao se relacionar a moda com a sustentabilidade, reforcamos a ideia de conceitos da
moda ser efémera e sua vida util ser reduzida ou ser compreendida em um tempo
menor que alguns outros produtos disponiveis e comercializados no mercado.

Entdo, a sustentabilidade dentro de uma organizacdo que atenda a estas
perspectivas sustentaveis podem contribuir para o posicionamento e suas atividades
estratégicas nas organizagdes.

Assim, uma abordagem que dé um significado ao termo sustentabilidade pode ser
explorada segundo BRUNDTLAND (1987). "desenvolvimento sustentavel é o
desenvolvimento que satisfaz as necessidades dos presentes sem comprometer as
habilidades das geragdes futuras de satisfazerem suas préprias necessidades...”

Por meio deste pensamento, a conscientizagcdo do descarte ou o melhor
aproveitamento das peca e materiais quando estes ndao forem mais utilizados deve-
se exigir e acompanhar a atividade para atender a perspectiva socio ambiental
compreendida no descarte ou reaproveitamento ideal destes tipos de insumos

descartados no mercado.
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Na execucdo desse programa na Flor de Lotus provera a instalagdo de
procedimentos e orientagbes aos funcionarios, objetivando o minimizar o descarte
no uso de tecidos e materiais para a construgdo das pecgas produzidas. Futuramente
com as atividades ja estabelecidas, espera-se que o descarte seja igual ou proximo
a zero. Este critério de descarte ja foi contabilizados nos custos da produgéo,
enquadrando dentro deste parametros aceitavel estabelecido pela empresa.

Outro ponto de vista a ser adotado por meio do tema da sustentabilidade é suas
formas de atuacdo da empresa na execugao das atividades Segundo Gwilt (2011),
uma das formas mais faceis de entender a sustentabilidade é através do tripé:
social, econdémico e ecoldgico, ou seja, deve haver equilibrio entre os trés aspectos.
Dessa forma, para atender a esta perspectiva, a Flor de Loétus estabelecera como
atuagado no programa de sustentabilidade o recolhimento dos materiais que possam
ser reutilizados, como também, residuos de tecidos. Apds esta etapa, estes insumos
serao destinados a casas de tratamento especializado no reaproveitamento desse
materiais.

Os residuos solidos poderdo futuramente ser transformados em outras pegas e ser
adaptadas para a criagdo de novos projetos que atenda o ambito social do esquema
da sustentabilidade.

Residuos de tecidos sao conhecidos formalmente pela utilizagdo para criagdo de
pecas sejam elas artigo de cama, mesa e decoragdo de ambiente. Permitindo que
mais pessoas possam gerar renda por meio do recolhimento e distribuicdo
estratégica a empresas que possam executar este trabalho.

No ambito ecoldgico, a empresa adotara medidas para minimizar o uso de recursos
naturais e escassos do mercado, estes sao alguns respectivamente, agua e energia
elétrica, utilizados tanto na producdo de pecas quanto na comercializagcdo e
execucgao das atividades comerciais e administrativas na organizagao.

O objetivo é a implementagcao de metas para o uso ideal do recurso na empresa,
motivando cada colaborador a gerenciar suas atividades e promover a
responsabilidade em conjunto da organizagcdo com o mercado no ambito da

sustentabilidade.



4 - ESTRUTURA GERENCIAL

4.1 Plano de contas

1 ATIVO

1.1 ATIVO CIRCULANTE
1.1.1 DISPONIVEL
1.1.1.01 CAIXA

1.1.1.01.0001 CAIXA GERAL
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1.1.1.02

1.1.2.01

1.1.2.02

1.1.3

1.1.3.01

1.1.3.02

1.1.3.03

1.1.3.03.0001

1.1.3.03.0002

1.1.3.03.0003

1.1.4.01.0001

1.1.5.01.0002

1.1.6

1.1.6.01

1.2

1.2.1

1.2.01

1.2.01.0001

1.2.1.02

1.2.1.03

1.2.2

1.2.2.01

BANCO
CLIENTES
DUPLICATAS A RECEBER
(-) DUPLICATAS DESCONTADAS
OUTROS CREDITOS
BANCO CONTA VINCULADO
ADIANTAMENTOS A FORNECEDORES
ADIANTAMENTO A EMPREGADOS
ADIANTAMENTO DE SALARIOS
ADIANTAMENTO DE 13° SALARIO
ADIANTAENTO DE FERIAS
MERCADORIA PARA REVENDA
MATERIA PRIMA
DESPESAS PAGAS ANTECIPADAMENTE
DESPESAS DE MESES SEGUINTES
ATIVO NAO CIRCULANTE
ATIVO REALIZAVEL A LONGO PRAZO
DUPLICATAS A RECEBER
CLIENTES DIVERSOS
(-) DUPLICATAS DESCONTADAS
(-) CREDITOS VENCIDOS E NAO LIQUIDADOS
CREDITOS DIVERSOS

EMPRESTIMOS A RECEBER
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1.2.2.02

1.2.2.03

1.3

1.3.1

1.3.1.01

1.3.1.01.0001

1.3.1.01.0002

1.3.1.01.0003

1.3.1.02

1.3.1.02.0001

1.3.1.03

1.3.1.03.0001

1.3.1.04

1.3.2

1.3.2.01

1.3.2.01.0001

1.3.2.01.0002

1.3.2.01.0003

1.3.2.01.0004

2

2.1

2.11

2.1.1.01

SOCIO, ADMINISTRADORES E PESSOAS LIGADAS
APLICACOES FINANCEIRAS
ATIVO PERMANENTE
IMOBILIZADOS
IMOVEIS
TERRENOS
IMOVEIS
EDIFIFIOS
MOVEIS E UTENSILIOS
MOVEIS E UTENSILIOS
MAQUINAS, EQUIPAMENTOS E FERRAMENTAS
MAQUINAS, EQUIPAMENTOS E FERRAMENTAS
VEICULOS
INTANGIVEL
ATIVO INTANGIVEL
LICENCAS
PROPRIEDADE INTELECTUAL
NOME COMERCIAL
IMAGEM
PASSIVO
PASSIVO CIRCULANTE
EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS

EMPRESTIMOS
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2.1.1.02

2.1.1.03

2.1.3.01

2.1.3.01.0001

2.1.3.01.0002

2.1.3.01.0003

2.1.3.01.0004

2.1.3.01.0005

2.1.3.01.0006

2.1.3.01.0007

2.1.3.01.0008

214

2.1.4.01

2.1.4.01.0001

2.1.4.01.0002

2.1.4.01.0003

2.1.4.01.0004

2.1.4.01.0005

2.1.4.01.0006

2.1.4.01.0007

FINANCIAMENTOS
TITULOS APAGAR
FORNECEDORES
FORNECEDORES
OBRIGACOES TRIBUTARIAS
IMPOSTOS E CONTRIBUICOES A RECOLHER
ISS RETIDO ARECOLHER
INSS RETIDO ARECOLHER
SIMPLES ARECOLHER
SUBSTITUIGAO TRIBUTARIA ARECOLHER
CONTRIBUICAO SINDICAL ARECOLHER
IRRF SOBRE FERIAS ARECOLHER
IRRF SOBRE ALUGUEIS ARECOLHER

IRRF SOBRE AUTONOMOS A RECOLHER
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OBRIGACOES TRABALHISTAS E PREVIDENCIARIAS

OBRIGACOES COM O PESSOAL
SALARIOS E ORDENADOS A PAGAR
PRO-LABORE A PAGAR
GRATIFICAGOES A PAGAR

FERIAS A PAGAR

RESCISOES

13° SALARIO

PENSAO ALIMENTICIA



2.1.4.01.0008

2.1.4.02

2.1.4.02.0001

2.1.4.02.0002

2.1.4.03

2.1.4.03.0001

2.1.4.03.0002

2.1.4.03.0003

2.1.4.03.0004

2.1.4.03.0005

2.1.4.03.0006

21.5

2.1.5.01

2.1.5.02

2.1.5.03

2.1.5.04

2.1.5.05

2.1.5.06

2.1.6
CAPITAL

2.1.6.01

2.1.6.01.0001

2.1.6.01.0002
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BOLSA ESTAGIO
OBRIGACOES PREVIDENCIARIAS
INSS ARECOLHER
FGTS ARECOLHER
PROVISOES
PROVISOES PARA FERIAS
PROVISOES PARA 13° SALARIO
INSS SOBRE PROVISOES PARA FERIAS
INSS SOBRE PROVISOES PARA 13° SALARIO
FGTS SOBRE PROVISOES PARA FERIAS
FGTS SOBRE PROVISOES PARA 13° SALARIO
OUTRAS OBRIGACOES
ADIANTAMENTO A CLIENTES
CONTAS APAGAR
ENERGIA ELETRICA, AGUA E TELEFONE A PAGAR
CONTAS CORRENTES
SEGUROS
OUTRAS OBRIGACOES

DIVIDENDOS, PARTICIPACAO E JURO SOBRE O

DIVIDENDOS

DIVIDENDOS PROPOSTOS

DIVIDENDOS A PAGAR
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2.1.6.02 PARTICIPACOES

2.1.6.02.0001 PARTICIPACOES PROPOSTAS A ADMINISTRADORES

2.2 PASSIVO NAO-CIRCULANTE

2.2.1 PASSIVEL EXIGIVEL ALONGO PRAZO
2.2.1.01 EMPRESTIMOS

2.2.1.02 FINANCIAMENTOS

222 FORNECEDORES

2.2.2.01 FORNECEDORES

2.2.3 OBRIGAGOES TRIBUTARIAS

2.2.3.01 IMPOSTOS E CONTRIBUICOES A RECOLHER

2.2.3.01.0001 PROVISOES PARA IR SOBRE LUCROS DIFERIDOS

224 OUTRAS OBRIGACOES

2.2.4.01 CONTAS A PAGAR

2.3 RESULTADO DE EXERCICIOS FUTUROS

2.3.1 RESULTADO OPERACIONAL

2.3.1.01 RECEITA DE EXERCICIOS FUTUROS

2.3.1.02 CUSTOS E DESPESAS VINCULADAS A RECEITA
2.4 PATRIMONIO LIQUIDO

2.4.1 CAPITAL SOCIAL

2.4.1.01 CAPITAL SUBSCRITO

2.4.1.02 (-) CAPITAL A INTEGRALIZAR

2.4.1.02.0001 CAPITAL AINTEGRALIZAR

242 RESERVAS



2.4.2.01

2.4.2.02

2.4.2.02.0001

2.4.2.02.0002

2.4.2.02.0003

2.4.2.02.0004

2.4.2.02.0005

2.4.2.02.0006

243

2.4.3.01

2.4.3.01.0001

2.4.3.01.0002

2.4.3.01.0003

3

3.1.1

3.1.1.01

3.1.1.01.0001

3.1.1.02

3.1.1.02.0001

3.1.1.02.0002

3.1.1.02.0003

3.1.1.02.0004

3.1.1.02.0005

RESERVAS DE CAPITAL
RESERVAS DE LUCRO
RESERVA LEGAL
RESERVA ESTATUTARIA
RESERVA PARA CONTINGENCIAS
RESERVA DE LUCROS A REALIZAR
RESERVA ESPECIAL
(-) QUOTAS EM TESOURARIA
LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS
LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS
LUCROS ACUMULADOS
(-)PREJUIZOS ACUMULADOS

LUCRO DISTRIBUIDO
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CONTAS DE RESULTADOS - CUSTOS E DESPESAS

CUSTOS DIRETOS DE PRODUCAO
MATERIAL APLICADO
MATERIA-PRIMA
MAO-DE-OBRA DIRETA
SALARIOS E ORDENADOS
PRO-LABORE
PREMIOS E GRATIFICAGOES
13° SALARIO

FERIAS



3.1.1.02.0006

3.1.1.02.0007

3.1.1.02.0008

3.1.1.02.0009

3.1.2

3.1.2.01

2.1.2.02

3.1.2.03

3.1.2.04

3.1.2.05

3.1.2.06

3.1.3

3.1.3.01

3.2

3.2.1

3.2.1.01

3.2.1.01.0001

3.2.1.01.0002

3.2.1.01.0003

3.2.1.01.0004

3.2.1.01.0005

3.2.1.01.0006

3.2.1.01.0007

INSS

FGTS

INDENIZACOES E AVISO PREVIO

ASSISTENCIA MEDICA E SOCIAL

CUSTOS INDIRETOS DE PRODUGAO
MAO-DE-OBRA INDIRETA
MATERIAIS DE CONSUMO INDIRETO

MATERIAIS DE MANUTENGCAO E REPARO
UTILIDADES E SERVICOS

ALUGUEIS E ARRENDAMENTOS

DEPRECIACOES, AMORTIZACOES E EXAUSTOES.

CUSTOS DIRETOS DA PRODUGCAO DE SERVICOS
MAO-DE-OBRA DIRETA
DESPESAS OPERACIONAIS

DESPESAS COM VENDAS
DESPESAS COM PESSOAL

SALARIOS E ORDENADOS

PRO-LABORE

PREMIOS E GRATIFICAGOES

13° SALARIO

FERIAS

INSS

FGTS
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3.2.1.01.0008

3.2.1.01.0009

3.2.1.01.0010

3.2.1.02

3.2.1.02.0001

3.2.1.03

3.2.1.03.0001

3.2.1.03.0002

3.2.1.04

3.2.1.04.0001

3.2.1.05

3.2.1.05.0001

3.2.1.05.0002

3.2.1.05.0003

3.2.1.05.0004

3.2.1.05.0005

3.2.1.05.0006

3.2.1.05.0007

3.2.1.05.0008

3.2.1.05.0009

3.2.1.05.0010

3.2.1.05.0011

3.2.1.05.0012
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INDENIZACOES E AVISO PREVIO
ASSISTENCIA MEDICA E SOCIAL
VALE TRANSPORTE

COMISSOES SOBRE VENDAS
COMISSOES

PROPAGANDA E PUBLICIDADE
BRINDES E AMOSTRAS GRATIS
SERVICOS TOMADOS - PROPAGANDA E PUBLICIDADE

DESPESAS COM ENTREGA
FRETES E CARRETOS

DESPESAS GERAIS
ALUGUEIS E CONDOMINIO
MANUTENCAO E REPARO
TELEFONE, INTERNET, TV ACABO.
DESPESAS POSTAIS E TELEGRAFICAS
DEPRECIACOES E AMORTIZACOES
SERVICOS PRESTADOS POR TERCEIROS
SEGUROS
ENERGIA ELETRICA
AGUAE ESGOTO
XEROX/REPRODUGOES
CARTORIOS

CORREIOS/POSTAGENS



3.2.2

303.2.2.01

3.2.2.01.0001

3.2.2.01.0002

3.2.2.01.0003

3.2.2.01.0004

3.2.2.01.0005

3.2.2.01.0006

3.2.2.01.0007

3.2.2.01.0008

3.2.2.01.0009

3.2.2.01.0010

3.2.2.01.0011

3.2.2.01.0012

3.2.2.02

3.2.2.02.0001

3.2.2.02.0002

3.2.2.02.0003

3.2.2.02.0004

3.2.2.02.0005

3.2.2.02.0006

3.2.2.02.0007

3.2.2.03

DESPESAS ADMINISTRATIVAS
DESPESAS COM PESSOAL
SALARIOS E ORDENADOS
PRO-LABORE
PREMIOS E GRATIFICAGCOES
13° SALARIO
FERIAS
INSS
FGTS
INDENIZACOES E AVISO PREVIO
ASSISTENCIA MEDICA E SOCIAL
VALE TRANSPORTE
AUTONOMOS

CONTRIBUICAO SINDICAL PATRONAL

IMPOSTOS, TAXAS E CONTRIBUICOES.

IPTU

IPVA

TAXAS DE LICENCA
CPMF

MULTAS DE MORA
TAXA DE EXPEDICAO
IOF

DESPESAS GERAIS
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3.2.2.03.0001

3.2.2.03.0002

3.2.2.03.0003

3.2.2.03.0004

3.2.2.03.0005

3.2.2.03.0006

3.2.2.03.0007

3.2.2.03.0008

3.2.2.03.0009

3.2.2.03.0010

3.2.2.03.0011

3.2.2.03.0012

3.2.2.03.0013

3.2.2.04

3.2.2.04.0001

3.2.2.04.0002

3.2.2.04.0003

3.2.2.04.0004

3.2.2.04.0005

3.2.2.04.0006

3.2.2.04.0007

3.2.2.04.0008

313.2.2.04.0009
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ENERGIA ELETRICA

AGUA E ESGOTO

TELEFONE

DESPESAS POSTAIS E TELEGRAFICAS

SEGUROS

MATERIAL DE CONSUMO

MATERIAL DE LIMPEZA/HIGIENE

ASSISTENCIA CONTABIL

SERVICOS PRESTADOS POR TERCEIROS

DEPRECIACOES E AMORTIZACOES

REPRODUCOES

DESPESAS LEGAIS E JUDICIAIS

LIVROS, JORNAIS E REVISTAS.
DESPESAS FINANCEIRAS

JUROS PASSIVOS

VARIACOES MONETARIAS PASSIVAS

VARIACOES CAMBIAIS PASSIVAS

DESCONTO CONCEDIDO

JUROS DE MORA

JUROS SOBRE CAPITAL PROPRIO

JUROS E COMISSOES BANCARIAS

JUROS SOBRE EMPRESTIMOS E FINANCIAMENTOS

TARIFAS BANCARIAS



3.2.2.05

4

4.1

411

4.1.1.01

4.1.1.01.0001

4.1.1.01.0002

41.2

4.1.2.01

4.1.2.01.0001

4.1.2.01.0002

4.1.2.02

4.1.2.02.0001

4.1.2.02.0002

4.1.2.03

4.1.2.03.0001

4.1.2.03.0002

4.1.2.04

4.1.2.04.0001

41.3

4.1.3.01

4.1.3.01.0001

4.1.3.01.0002

OUTRAS DESPESAS OPERACIONAIS
CONTAS DE RESULTADO - RECEITA
RECEITAS OPERACIONAIS
RECEITA BRUTA DE VENDAS E SERVICOS
RECEITA BRUTA DE VENDAS E MERCADORIAS
VENDA DE PRODUTOS
VENDA DE MERCADORIAS
(-) DEDUCOES DA RECEITA BRUTA
(-) CANCELAMENTOS E DEVOLUGCOES
(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE PRODUTOS
(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE MERCADORIAS
(-) DESCONTOS INCONDICIONAIS
(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE PRODUTOS
(-) DEVOLUCOES DE VENDA DE MERCADORIAS
(-) IMPOSTOS SOBRE VENDAS E SERVICOS
(-) SIMPLES
(-) SUBSTITUICAO TRIBUTARIA
(-) CUSTOS DE VENDAS E SERVICOS
(-) CUSTOS DAS MERCADORIAS VENDIDAS
RECEITAS FINANCEIRAS
JUROS E DESCONTOS
JUROS DE APLICACOES

JUROS ATIVOS (OUTROS)
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4.1.3.01.0003

4.1.3.01.0004

4.1.3.01.0005

41.4

4.1.4.01

4.1.4.01.0001

4.1.4.01.0002
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DESCONTOS FINANCEIROS OBTIDOS

JUROS SORE O CAPITAL PROPRIO

MULTA
OUTRAS RECEITAS OPERACIONAIS
RECEITAS DIVERSAS

VENDAS ACESSORIAS

DIVIDENDOS E LUCROS RECEBIDOS

5 — ANALISE DO MICRO AMBIENTE
Importantes mudangas aconteceram, e acontecem na politica econémica brasileira

diante desse contexto de juros alto, pressdo sobre precos, arrocho sobre o crédito,

encolhimento de prazo e etc.

As empresas vem buscando se destacar nesse cenario de grandes mudangas,

competitividade e possibilidades de conquistar esse novo mercado que surge.

Neste plano de negédcio, a busca através dessa oportunidade do mercado ¢é investir

mais nas mulheres da classe C e D porque séo elas que representam um montante

significativo na economia em Belo Horizonte.
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Esta classe sdo caracterizada pelo poder aquisitivo de compra, principalmente
quando se trata de roupas nesse caso ambos 0s sexos ndo se importam em como
esta o contexto econémico e s6 0 que importa € adquirir e agregar ainda mais valor

a sua aparéncia.

Busca-se oferecer um produto de qualidade, bom preco, em localizagao facilitada,
além de dinamismo na relagdo entre empresa e consumidores. O objetivo € a
fabricagcdo pecas que vistam bem, tendéncias de modas, sejam elas local ou
mundial, buscando sempre real¢car o diferencial da empresa como vantagem

estratégica no elo com as clientes.

As possiveis ameagas que se tem que enfrentar pela frente por ser no Barro Preto
que € o grande Polo da Moda sdo a variedade de concorréncia de lojas e
confecgdes ja existentes no local, e os demais produtos substitutos tais como
“‘modinhas” (pec¢as que refletem sazonalidades na cultura, por meio de influéncias de
comportamento, relacionamento de jovens e demais grupos da localidade); E

também no aspecto de produtos indiretos, bolsas, sapatos e acessorios.

Faz parte desta cadeia de concorréncias ameacas de novos empreendimentos, ou
seja, novas empresas no mercado, que possuam O mesmo ou nao visdo de

conquistar o mercado da moda feminino.

Citado acima o nosso publico alvo sdo mulheres, com o foco na customizacao de
pecas, usando materiais artesanais, reciclados, strass, pedrarias, materiais de metal
como botdes de pressédo, rebites e tudo que deixa a roupa bonita, com um bom

visual, satisfazendo a vontade das compradoras a encantando com as pegas.

Ainda algo que incorpore a este plano de negdcio € indispensavel o aperfeicoamento
no elo empreendedor, inovando e conhecendo o mercado para se adaptar e aplicar
todo este conhecimento neste ramo, a fim de obter vantagem tatica no que se refere

a moda.

Serao incrementadas ainda, constantes pesquisas de mercado que possa destacar
qual é o perfil de necessidade das mulheres, seguindo visdes logicas em relagdes
com aspectos de escolha de pecgas pra tipo especifico de ocasido ou gosto

intrinseco de cada um de nossas clientes.



63

Para um melhor atendimento e um bom relacionamento com o cliente reduziremos
os custos internos, producado das pecas com qualidade e flexibilidade nas formas de

pagamento.

Usaremos como politica de marketing procurar concentrar na propria loja e se
aproveitar o fluxo de clientes no polo. Trabalharemos também com o Jornal Barro
Preto que é interno e faz divulgagcdo de lojas e é distribuido em feiras que

acontecem no Minas Centro ou no Parque de Exposi¢cao no EXPOMINAS e outdoor.

O diferencial de mercado vai ser o langamento de um aplicativo onde os clientes
poderdo comprar, fazer consultoria de moda e montar seu look através deste
aplicativo e quando chegar na loja € somente para pegar sua mercadoria que ja vai

estar embalada e pronta para usar.

Para alavancar no mercado pretendido sera investido uma nova etiqueta ou ainda
mais na qualidade do produto, de uma forma disciplinada e consistente. Também
agregando mercado e na busca de mais consumidores, a empresa contara com o
investimento em sacoleiras e lojistas, que atuam como principal foco de distribuicao

do produto confeccionado.

Se conclui que a empresa esta situada em um lugar estratégico, onde o comércio de
roupas € grande, no que se refere ao Barro Preto hoje € o centro de referéncia em
moda, seja ela em qual for a tendéncia ou estilo e modernamente estd mais
atualizado a instalagao perto de outros empreendedores procedentes do centro da
cidade, o que contribuiu para que o polo se tornasse mais amplo, mercado

fortificado, conhecido e respeitado.

Pela analise de todos os fatores econémicos, a percepg¢ao da amplitude de mercado
€ vasta. Ainda que os consumidores que serdo atendidos tem poder de compra dos
produtos ofertados, mantendo um fluxo econémico favoravel e prospero para

solidificar no mercado.

5.1 Demanda relacionada ao negécio

O setor téxtil assim como os outros componentes do mercado econdmico possui
momento que sazonalidade por periodo. Essa sazonalidade deve-se entdo ser
observada para melhor adaptagao das estratégicas organizacionais com a demanda

impulsionada pelo mercado.
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A demanda disposta neste merado segue em crescimento. Um grafico feito por meio
de pesquisa de dados e levantamento de informagdes realizado pelo IMEI, consagra
o setor téxtil em evidenciado crescimento ao longo dos anos de 2002 a 2012. Esta
ascensao pode ser refletida no melhor posicionamento politico e econdmico que o
pais dispbes, como também, outras questdes relevante ao crescimento interno e

seus agregados na economia brasileira.

A demanda, busca pelos consumidores por servicos e produtos, conforme dados
analisados pela ABIT tem aumentado gradativamente nos polos industriais em todo
territério nacional, em especifico Minas Gerais, sua disposi¢cdo de crescimento
evidencia forte atuagao de comerciantes e consumidores no segmento, fortificando a
economia e possibilitando ascensdo no desenvolvimento de uma demanda ativa no

mercado.

5.2 Possibilidades de producao e linhas de possibilidade de consumo
e o custo de oportunidade

As mais inovagdes que caracterizam o mercado de atuacdo € a variedade de
produtos como a fabricacdo de roupas femininas casuais e também de pecas em
tamanhos especiais. O leque de clientes que se pode atingir, além do ambito
presencial como o atendimento pela internet tem aumentado em grandes proporgdes
e esta diretamente inserido no lucro de uma empresa, este mercado é também muito
procurado em sites como referéncias em moda. A cliente pode pesquisar sobre o
objetivo da empresa e suas politicas dentro do site para se sentir seguro na sua
compra de maneira totalmente sigilosa.
O site também é uma fonte de marketing da empresa, auxiliando na divulgacdo de
sua marca, tanto no compartihamento da marca e também muito presente nas
indicagdes pela satisfacdo de compra de clientes. Este método faz com que a
empresa ganhe fidelidade e alianca com novas clientes.
Existem atualmente muitas empresas no ramo e muitas delas focada em seu cliente
principal consumidor. A partir dessa conclusao teremos também nosso foco voltado
para os clientes da Classe B e C possibilitando atingir o maior numero de pessoas.

A renda desta classe social esta representada em:
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Classe A: Acima de R$9.745,00

Classe B: de R$7.475,00 a R$9.745,00
Classe C: de R$1.734 a R$7.475,00
Classe D: de R$1.085,00 a R$1.734,00
Classe E: de R$0,00 a de R$1.085,00
*Ajustado pela POF

**Atualizado a precos de julho de 2011
Fonte: http://cps.fgv.br/node/3999 - FGV

5.3 Analisar a sensibilidade de prego do produto/ servigo

Na andlise quantitativa de mercado a forma de avaliar e descrever os pregos das pecas se deu
pela média dos precos dos concorrentes. Assim, a pesquisa foi elaborada perante outros
empreendedores do ramo, proximo ao local da Flor de Loétus. A tabela pode ser consultada nos

anexos deste plano de negdcio nas pagina 23 e 24.

A constatacdo do intervalo de confianga foi representada pela estatistica basica onde o grafico
abaixo foi definido pelos produtos que mais sao procurados pelo publico feminino no polo da
moda.

Em toda a coleta de precos, observou que nos concorrentes estes produtos ndo sio
encontrados todos em uma sé loja, assim pode aferir mais uma estratégia a frente dos demais.
A pesquisa de preco foi consultada pessoalmente e contato telefonico. Ja a pesquisa das pecas
mais adquiridas foi realizada por pesquisa no blog da Flor de Létus onde a maioria absoluta

dos votos foi selecionada.


http://cps.fgv.br/node/3999
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Figura 5 — Precos
Fonte: Elaborado pelos autores

Os dados explicitos nesta tabela mostram qual é o valor do preco das pecas que
pode ser ofertado ao publico representado pelo intervalo de confianga aplicado de
90% da amostra.

Os valores dos intervalos estao representados pelo valor minimo, na coluna central,
que poder ser oferecido e 0 maximo, na coluna da direita, considerando a média dos
outros concorrentes.

Todos os concorrentes analisados tem o mesmo porte ou a mesma estrutura
empresarial que a Flor de Lotus, assim a equidade dos dados foram extraidos com
mais dominio e confianga.

Esta analise permitiu concluir que a Flor de Létus tem vantagens na venda dos
produtos, facilidade de acesso, mais atratividade aos consumidores com mais
produtos que os concorrentes, considerando que os produtos mais atrativos a
populacdo serdo oferecidos em somente um lugar podendo ser adquirido tanto
presencialmente, como compras pela internet no blog da empresa.

Importante ressaltar que as clientes alvo, gasta com cada produto aproximadamente
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em outras lojas sdo R$20,00 a R$150,00 dependendo do produto e suas variaveis
com qualidade e sua localidade. A margem de lucro da empresa estara interligada
diretamente na confeccdo das pecas sendo inteiramente um recurso interno e

analise de mercado.

5.4 Estruturas de mercado

O presente plano de negécio tem como objetivo demonstrar a viabilidade da
abertura de uma fabrica de confeccdo de vestuario feminino e infantil. O
empreendimento sera localizado na cidade em Belo Horizonte, Barro Preto. O local
foi escolhido apds uma minuciosa pesquisa de mercado no local, O bairro tem um
fluxo de movimento constante durante o dia todo, devido as lojas e centros
comerciais, em uma regido que compreende as avenidas Contorno, Augusto de
Lima, Barbacena e Amazonas, cortadas por varias ruas. O barro preto e considerado
o maior polo da moda de Belo Horizonte. O perfil de publico que a Flor de Lotus
pretende atender costuma gastar muito sem se preocupar com valores, chegando a

gastar de 200 a 500 reais s6 com roupa.

A maior parte dos lojistas da regido trabalha apenas com o atacado; apenas 30%
deles fazem vendas também no varejo. A confecc¢do flor de I6tus tera uma loja

varejista.

O grande objetivo do empreendimento € atingir o publico alvo Feminino; buscando
constantemente como estratégia empresarial, a modernizagdo nas roupas, tecidos,
maquinario, estrutura fisica e consolidar a forma de atendimento, canais de

comunicagdo com o cliente.

Os produtos produzidos serao: Jeans, malha tecido plano; Camisaria, blusas, saias,
camisetas, moda praia, moda urbana.
O ideal é consolidar a nossa marca Flor de Lotus no mercado da moda, que estara
pronta para competir com os médios e gigantes da categoria. O nosso estudo se
baseia na descrigdo da empresa, estrutura fisica, comercial, organizacional e legal; a
andlise de mercado e concorréncia; estratégias de marketing, produtos a serem
comercializado, relacionamento com o cliente, precos e promog¢des a serem

praticados; plano financeiro, composigdo do investimento, projegbes de gastos,
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receitas e lucros nos primeiros anos da empresa; e por fim por uma analise
financeira, que com base no plano financeiro e utilizagcdo de alguns métodos de

avaliacao, prova a viabilidade econémica e financeira da abertura da empresa.

5.5 Consumidores, produtores e eficiéncia de mercado

O cliente esta mais exigente, esta mais caracteristico de si, e mais decidido em suas
comprar. Divulgado um levantamento sobre estes dados, é destacado os clientes
que sao bem atendidos em certa loja que é de seu costume ir, visitar e fazer suas
compras, eles além de gostar do produto, eles voltam as mesmas lojas para fazer
novas compras. Isso tudo nos demonstra a importancia no atendimento e no
tamanho investimento que a empresa deve possuir para aproximar ainda mais seus
clientes.

A mulher comparando-se ao homem € a que mais se consome moda. As mulheres
além de estar mais inserida no mercado de trabalho elas estdo trabalhando mais,
ganhando mais, cuidando mais do trabalho dos filhos e ainda encontram tempo para
garantir o que vestir. Realmente sdo as mulheres modernas. Além de outras tarefas,
elas se destacam na beleza e nas escolhas se falando em moda, preferem sempre a
roupa com qualidade, lojas acessiveis e que tenham um bom atendimento e também
se vestem mais auténticas, mostrando realmente sua real vontade de se expressar e

de vestir-se bem.



Feminino:53% J

Figura 6 - sexo

Fonte: Elaborado pelos autores

Sexo

Masculino 4754
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6 — Estrutura operacional

6.1 Estrutura organizacional do negédcio

Diretor — Planejar, organizar, dirigir, controlar. Elabora plano diario e de longo prazo
visando a melhoria da organizagdao. Assegura a participagcdo e o elo em todos os

setores gerenciais.

Gerente de Vendas - Acompanhamento do faturamento, margens, unidades
vendidas. Revisdo do processo de vendas, revisdo do processo de compras.

Realizar treinamentos para nivelar seus funcionarios.

Gerente Comercial — Coordenar vendas, gerenciar as atividades de vendas relativas
as estratégias e diretrizes para comercializagdo dos produtos da empresa,
desenvolve estudos sobre potencial de vendas por regido, visando a ampliagdo do

volume de negdcios com visitas de prospecgéo de novos clientes.

Gerente de Producéo - responsavel por assegurar o cumprimento das metas de
producdo, dentro dos padrées de qualidade, quantidade, custos e prazo

estabelecidos pela empresa.

Gerencia custos do departamento de produgdo, coordenando a programacado da

producao e controle de qualidade.

Gerente de Compras - assegurar o cumprimento dos prazos, verificar a demanda
das areas para efetuar os processos de compras. Responsavel por gerenciar o setor

de compras, efetuar contato com fornecedores e clientes.
Gerente Financeiro - responsavel pela gestdo de tributos, formagao do prego de
venda, auditoria, controle das contas a pagar, administracdo do fluxo de caixa e

analise das demonstracdes financeiras.

6.2 Processos internos e representacao por fluxograma
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Figura 7 - Fluxograma

Fonte: Elaborado pelos autores

6.3 Missao, visao, valores e politicas do negécio (cultura)

MISSAO

A For de Létus tem a proposta de reunir a moda moderna em Belo Horizonte, com
conforto, qualidade e beleza para realgar ainda mais a beleza das mulheres

dinAmicas e auténticas.

VISAO
Ser uma empresa referencial no mercado de confecgdes pela sua estrutura

operacional e seus processos e na qualidade dos seus produtos.
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VALORES
Integridade

Satisfacédo do Cliente

Qualidade
Profissionalismo

Responsabilidade socioambiental

6.4 Modelo de lideranga aplicado ao negécio

A empresa Flor de Lotus precede a luz do conhecimento que um bom lider € aquele
que esta proximo de seus funcionarios e os conhece bem entendendo e respeitando

a necessidade de cada um.

O contato e a descentralizacdo da gerencia aos subordinados, esta sujeito a um

condicionamento cultural e de liderancga a ser desenvolvido aos colaboradores.

O objetivo na aplicagdo do modelo é assegurar que o trabalho executado, seja
alimentado por colaboradores que desempenhem papel pro ativo na organizagéo,
fazendo com que cada processo produtivo, estratégico na empresa seja
referenciada em busca pela continua melhoria dos processos e no melhor

desenvolvimento profissional dos colaboradores.

Como pilar desse objetivo dentro da empresa utilizara o OPA; Ouvir; Perceber ¢;
Atender.

Ouvir toda e qualquer opinido que venha dos colaboradores, a luz do conhecimento
que sdo os principais envolvidos a vivenciar todo o processo, e qualquer informacéao
ou tomada de decisdo que pode ser importante para o desenvolvimento e
aperfeicoamento de técnicas, abordagens dindmicas aplicadas ao trabalho,
crescimento profissional, deve ser utilizada conforme nivel de atuagdo, cargo

deliberado.

Qualquer opinido com aspectos relevantes a organizagdo o colaborador sera

referenciado pelo seu envolvimento no condicionamento de melhoria continua do
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processo, este que podera ser implementado ou ainda aperfeicoado com analise
técnica dos gestores responsaveis, aplicada ao modelo de produgado. As solicitados
em que carater estratégico ou ndao conformidade nao ser relevante a organizacao,
seja motivo pelo inumeros fatores de viabilidade, ainda sim sera necessario um

estudo da aplicagao.

O convivio rotineiro com o funcionario apresentara uma visdo mais ampla e dinamica
das atividades relacionadas as operagdes executadas na organizagcédo e

identificando cada processo ndo conforme com mais agilidade e eficacia.

Perceber, sua caracteristica abrange a necessidade da empresa e de cada
colaborador na prevencao e percepgao de problemas antes que eles acontecam.
Para tal acao é evidenciado a minimizacao de processos nao conforme ou situagdes
que poderiam posteriormente onerar a organizagdo por meio de processos nao

consistente a execucgao das atividades.

Delegar fungdes realgar ao funcionario que ele e capaz de ir além, fazer com que ele
se sinta seu potencial na empresa e esteja mais satisfeito e motivado para executar

suas fungdes com confianga.

Fornecer ferramentas apropriadas como: maquinario, treinamento, informagao
infraestrutura entre outros, sdo investimentos que a organizagdo estara sempre

aplicando a cada angulo.

Atender, sempre que possivel. Analisar cada solicitacdo como um fator importante
para o desenvolvimento da organizagdo. Entende-se que o funcionario € parte
importante para o funcionamento e a continuidade da empresa por tanto qualquer
solicitagdo atendida € um incentivo ao bom trabalho. Reconhecimento pelo seu

esforco.

Assim teremos solucdes personalizadas por meio o de atitudes, comportamentos,
habilidades e postura que evidenciem que somos uma empresa com um diferencial
que pode ser interpretado como algo que soma com a moral do funcionario, tornado

humana.

Atender as necessidades faz do funcionario e o préprio cliente importante e uUnico

para a empresa.
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6.5 Programas de QVT

Qualidade de vida no trabalho. Sabemos que para um funcionario possa contribuir
para o crescimento de uma empresa sem medir esforgcos, € importante que haja
condigcbes favoraveis para seu estimulo e desenvolvimento profissional. A Flor de
Lotus tem a preocupacdo com cada membro e fara com que cada processo seja

integro.
Segue algumas medidas a serem tomadas:

Identificar junto aos funcionarios riscos potenciais a saude. Educar os funcionarios a
respeito de riscos a saude. Encorajar os funcionarios a mudar seus estilos de vida
através de exercicios e boa alimentagdo e monitoramento da saude. Ginasticas
laborais. Ergonomia buscando identificar situagdes em que o ambiente de trabalho
possa prejudicar a saude do colaborador e verificar melhores formas de desenvolver
suas atividades sem que possa causar danos a saude, consequentemente
contribuindo para a promogdo da QVT. Higiene e seguranga no trabalho.

Palestras e informativos uteis. Treinamento para o melhoramento na realizagao das
funcdes. Exames periddicos. Ouvidoria a respeito de novas medidas preventivas a

serem tomadas a fim de melhorar o dia a dia no trabalho.

A vida do homem moderno acaba trazendo alguns fatores geradores de insatisfagao,
cansagos excessivos, queda de produtividade, problemas de saude e acidentes de

trabalho. Por isso a qualidade de vida no trabalho e tdo importante.

E a empresa Flor de Lotus seguira rigorosamente cada item descrito acima,

incorporando a cultura organizacional e repassando a cada hovo membro.

6.6 Modelo motivacional

Qualidade de vida no trabalho. Sabemos que para um funcionario possa contribuir
para o crescimento de uma empresa sem medir esfor¢cos, € importante que haja
condicbes favoraveis para seu estimulo e desenvolvimento profissional. A Flor de
Létus tem a preocupagdo com cada membro e fara com que cada processo seja
integro.

Segue algumas medidas a serem tomadas:

Identificar junto aos funcionarios riscos potenciais a saude.
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Educar os funcionarios a respeito de riscos a saude.

Encorajar os funcionarios a mudar seus estilos de vida através de exercicios e boa

alimentagdo e monitoramento da saude.

Ginasticas laborais. Ergonomia buscando identificar situagées em que o ambiente de
trabalho possa prejudicar a saude do colaborador e verificar melhores formas de
desenvolver suas atividades sem que possa causar danos a saude,

consequentemente contribuindo para a promogéo da QVT.

Higiene e seguranga no trabalho. Palestras e informativos uteis. Treinamento para o

melhoramento na realizacdo das funcgdes.

Exames periddicos. Ouvidoria a respeito de novas medidas preventivas a serem
tomadas a fim de melhorar o dia a dia no trabalho. A vida do homem moderno acaba
trazendo alguns fatores geradores de insatisfacdo, cansagos excessivos, queda de
produtividade, problemas de saude e acidentes de trabalho. Por isso a qualidade de
vida no trabalho e tdo importante. E a empresa Flor de L6tus seguira rigorosamente
cada item descrito acima, incorporando a cultura organizacional e repassando a

cada novo membro.

6.7 Programa de Responsabilidade Social

No aspecto da responsabilidade social a Flor de Lotus, tem a proposta de atuar de
forma clara e da forma ética no que se diz a respeito de consumo consciente,

descarte correto e reciclagem de lixo.

O reaproveitamento de papeis que serao utilizados nos desenhos de pecas, visando
o descarte apropriado do papel, a reciclagem da se na reutilizagdo dos usados e ou
envio para entidade que tem como atividade fim reciclagem de matérias reutilizaveis,
e também na compra de fornecedores que tenham a mesma responsabilidade com o

meio ambiente.

Outro instrumento na area de preocupacao social, os cones que dao a estrutura das
linhas terdo um destino contrario de ir ao lixo. A responsabilidade social se expande
em armazenar todos usados mensalmente e no final de cada periodo, este serdo

destinados a empresas de reciclagens, ONGs, afins, etc.
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As sacolas em papel reciclado serdo utilizados pelo menor tempo de decomposi¢ao

e por ser um material que pode ser reaproveitado posteriormente.

7 — Plano mercadolégico
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7.1 Publico-alvo

Neste topico serdo apresentadas medidas adotadas para a Flor de Létus, estas que
foram planejadas para a viabilidade e execugéo de sua atividade, como também nos
meios de comunicagdo, prospecg¢ao, analises mercadoldgicas e divulgacdo da

marca.

Todos os dados obtidos foram com base nas tendéncias do mercado atual e na
necessidade que o publico atual tem dificuldades em encontrar as mesmas

condi¢cdes no mercado, principalmente no vestiario feminino.

O publico alvo definido & empresa Flor de Lotus teve varios critérios de selecédo. A
cidade de Belo Horizonte tem influéncias de crescimento econdmico em seu
contexto do comércio de roupas, o crescimento incrivel de empresas deste setor na
cidade tem se tornado referéncia. Com base em pesquisas realizadas pelo IBGE e
ABIT, a populagédo feminina tem consideravel indice na aquisicdo de artigos de
moda, sendo esses acessorios, que compde o visual, roupas, bolsas e outros
aderecos. A definicdo pelo segmento do publico feminino teve como influentes
pesquisas de mercado na concorréncia e em analise a todos estes dados e
fortalecimento do mercado a Flor de L6tus nasce para atuar de forma inteligente e

dindmica.

Atualmente o mercado da moda em Belo Horizonte tem se destacado pela sua
variedade de produtos, variedade de culturas e estilo e como também variedade de
lojas, estas que se adequam ao gosto de seu cliente foco, visionando seu produto

em potencial escala de crescimento entre os clientes.

A moda tem se tornado destaque na economia, tanto Nacional como Local, em
pesquisas, localiza-se um forte crescimento anual deste setor, e com também um

crescimento nos consumidores da moda.

Os consumidores da moda tem em suma, um perfil de compra unico, € o que as
empresas estao dedicando ainda mais € no atendimento e na fidelizagao do cliente.
Este fator pode influenciar e muito no sucesso da empresa, sucesso nas vendas e

na divulgacao de seus produtos.
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A seguir o grafico ilustra uma pergunta realizada em entrevista interna da ABIT em
questdo da compra de roupas femininas e o marketing de venda na figura 13, em

Belo Horizonte.

Concorda ou discorda com a frase: "S6 compro roupas quando preciso”

Concorda em parte:30%

Concorda totalmente:23% -\\

P

MNem concorda nem discorda:8%

J

Discorda em parte:22%
Discorda totalmente:17%

Figura 8 - Pesquisa de Mercado
Fonte ABIT

7.2 Principais produtos e servigos

A estratégia a ser utilizada pela Flor de Létus sera voltada para a situagcdo de
mercado atual, buscando uma segmentagdo em todos os estilos com looks casuais

para o dia a dia, exclusivamente para o publico feminino.

Seguindo tendéncias mundiais do mercado de moda, sempre inovando 0S NOsSsos
produtos para manter competitividade no mercado. Produtos de confeccéo,
desenhos préprios elaborados por estilista parceiro desenvolvidos com materiais de

qualidade e acabamentos minuciosos.

Além de produtos de exceléncia a Flor de Lotus buscara a eliminagado da lacuna
entre cliente e empresa, visto que no nesse setor as consumidoras tem indices de
frequéncias bem elevadas, maiores que outros tipos de comércio, buscando assim a

fidelizagao das clientes, as atividades descritas neste plano de negdcio foi analisado
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e se destaca com um diferencial de mercado, além de contar com atendimento

diferencial.

Em pesquisa realizada pela prépria empresa uma das principais reclamacdes dos
clientes no atendimento prestado pelos concorrentes é a falta de liberdade do cliente
dentro das instalagcbes das lojas por parte da equipe de venda uma vez que o0s

clientes sentem oprimidos e em alguns casos a venda ser forgada.

7.3 Estratégia de prego

Nesse ambito a Flor de Létus ofertara precos baseado nos valores dos principais
concorrentes para manter assim um nivel satisfatorio de aceitagdo dos clientes.
Outra forma de mensuragao e contabilizagdo dos custo foi analisada conforme o

custo para a fabricagao e o percentual de margem de contribuicao.

A definigao dos pregos para a empresa traduziu pela pesquisa em plano de negdcios
anteriores, mas que teve em sua composi¢cdo, o detalhamento das pecas mais
adquiridas pelo publico, como também da pesquisa dos pregcos entre os
concorrentes, em maos deste resultado utilizou-se entdo a média dos precos das
pecas e depois pelos concorrentes, como resultado, obteve a média de valores e

assim foi aderido aos precos dos produtos ofertados.

A empresa ira dispor de varias formas de pagamentos, assim o sentimento deste
requisito €& despertar a comodidade, tranquilidade e seguranga dentro das
instalagdes, assim a carteira de clientes possuira flexibilizagdo de pagamentos por

meio de compras parceladas. Os meios de pagamentos que serao aceitos sao:

Cartao de Débito, representado pelas principais bandeiras nacionais; Cartdo de
Crédito Visa, Master Card, American Express e Diners (este que sera o unico meio

de parcelamento de compras) e o Dinheiro.

7.4 Estratégia de comunicagao e promogao

A Flor de Lotus tem a oportunidade em estar localizada em um local que permite o
fluxo de clientes que passa pelo polo do Barro Preto que atualmente recebe visitas
de mais de 500.000 pessoas. No que se refere a forma de divulgagcao da empresa, a
adogao de medidas de divulgacéo consiste na realizagao na propria loja. A equipe de

vendedoras que tera contato direto com os clientes no interior das instalagées da
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loja, realizardo o cadastro dos clientes que receberédo o catalogo da nova colegao,
informacdées de promogdes, concessdo de descontos e outros tipos de

comunicagoes diretas.

Outra proposta de divulgagao sera realizada com os anuncios no jornal do Barro
Preto, que além de ser distribuido no proprio Barro Preto circula também nos
eventos e feiras de moda, como no Minas Centro ou no Parque de Exposicao
EXPOMINAS todos estes tem em comum o mesmo perfil de clientes que a Flor de
Lotus busca atrair. Analisado como um investimento para maior visualizagdo da
marca, a empresa tem a proposta de aplicar publicidade em Outdoors, sua finalidade

€ destacar a localizagao, a marca e sua area de atuacao.

7.5 Estratégia de distribuicdao e venda

O método de divulgagdo n&o sé da empresa, mas também do seu catalogo de
produtos € a criacdo de seu proprio aplicativo. A decisao para o investimento desta
plataforma é dada pela necessidade que todos tem de se manter conectados, a
atual praticidade na visualizagao € também divulgacdes pela internet, dissipagéao de
informagdes sdo instantanea beneficiando ambos os lados. Este aplicativo
proporcionara os clientes fungbes como visualizar catalogos, realizar reservas de
pecas, compras e também canal direto como estilista com finalidade de uma ajuda

de look’s.

Todas as ferramentas serao investimentos que a empresa pretende implanta visando

a exceléncia do composto de marketing estratégico para a organizagéao.

7.6 Programa de vendas
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SAZONALIDADE DAS VENDAS NO COMERCIO VAREJISTA DE
TEXTIL, CONFECCOES E CALGADOS 2002 - 2013
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SAZONALIDADE DA PRODUCAO DA INDUSTRIA DE CONFECCOES

— 2002 - 2013
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Figura 10 - Sazonalidade 2002 - 2013

7.7 Previsao de demanda/ vendas

A previsdo demanda e venda sucedeu por pesquisa de concorrentes locais, os
critérios analisados foram em estabelecer pesquisas com gestores da area pela qual

tem o mesmo perfil que a Flor de Létus.

A pesquisa implantada no Blog ja criado para a Flor de Lotus teve como critério o
melhor indicador de produtos almejados pelas clientes. Ao fim da pesquisa dos
produtos, o levantamento com os gestores ocorreu de forma mais estratégica e

objetiva, visando que o publico alvo da empresa sera estrategicamente alcangado.

Os dados absolvidos desta pesquisa proporcionara a adogdo das previsbes de
demanda, como na tabela anexo, pode-se observar que o levantamento de dados
aos gestores foi com base nas vendas de cinco meses anteriores dos cinco
concorrentes locais escolhidos. Apos esta etapa o processo para solidificar estes
dados partiu da analise das médias mdveis, onde todos os resultados obtidos foram

somados em cada produto base para a pesquisa e dividido entre eles, logo dividido
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pelo numero de concorrentes pesquisado, o resultado final entdo proporcionou a
evolucdo do quadro financeiro e ftributario com dados extraido diretamente do

mercado e aplicado na Flor de Lotus.

Desta forma toda a previsdo de venda tem nivel de confianga dos dados na mesma

proporgcao de empresas do mesmo segmento ja atuantes no mercado.

SAZONALIDADE DAS VENDAS NO COMERCIO VAREJISTA DE
TEXTIL, CONFECCOES E CALCADOS 2002 - 2013
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PARTICIPACAO DO QUANTUM EXPORTADO E IMPORTADO DE

PRODUTOS TEXTEIS — 2003 - 2012
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Figura 11 - Sazonalidade 2003 - 2012
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8 — Plano de Pessoal

8.1 Cargos, salarios e beneficios

A empresa Flor de Loétus ira operar com mao de obra prépria com vinculo
empregaticio regido pela CLT Lei n° 5.452/43. A selecao deste se dara por meio de
processos especificos para cada fungéo a fim de filtrar os melhores profissionais de

cada area.

A contratacdo sera com vinculo empregaticio com registro em carteira de trabalho
tendo em vista que esse registro por mais que seja mais custosa a empresa, ele traz
seguranga tanto ao empregado quanto a empresa, nao sendo benéfico correr o risco
da contratagcéo informal. A empresa também contara com mao de obra temporaria
para o departamento de comercializagdao dos produtos, a fim de cobrir demanda
especial de fim de ano, tendo em vista o aumento do fluxo de vendas gerado nessa
época, mao de obra esta que sera fornecida por agéncia de terceirizagdo de mao de

obra.

A empresa trabalhara com banco de horas, sendo o tempo adicional de trabalho do

funcionario, ser compensado posteriormente.

Cargos e salarios, o quadro em anexo detalha o quadro de funcionarios e suas
devidas remuneragdes da empresa Flor de Létus Confecgdo e Comércio de Roupas
Ltda. Todos estdo de acordo com os valores atualizados pelo sindicato da categoria

da industria de confecgao téxtil.

A cargo horéaria sera dividida em dois departamentos o de produgdo e area
comercial. Area comercial incluem os cargos de vendedor, auxiliar de vendas e
auxiliar de servigos gerais, cargo horaria de 08 horas e 20 minutos por dia, 6 dias

por semana com intervalo de 1 hora e 1 folga por semana.

Em eventos sazonais como fim de ano, dia das maes, dia dos namorados entre
outros, em que aumenta o fluxo de venda tende-se a aumentar, a loja funcionara em
horario especial aos domingos, sendo a escala de trabalho ajustada e a folga que
normalmente sera aos domingos, alterada para um dia da semana. Horario de
trabalho, primeiro turno 01 vendedor e 01 auxiliar de venda 01 auxiliar de servigos
gerais de 09 as 17:20. Segundo turno 02 vendedor de 09:40 as 18:00.
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Ja a area de produgdo que incluem os demais cargos arrematadora, passadeira,
costureira, pilotista, auxiliar de corte e cortador, a cargo horaria sera de 10 horas por
dia com intervalo de 1 hora e 2 folgas por semana. Horario de trabalho, de 07 as

17:00 de segunda a quinta e sexta feira de 07 as 16:00.

A definicdo de cargos sera da seguinte forma tera uma modelista como freelancer
ela ira trabalhar somente nas trocas de colecdo. O modelista € um profissional que
traduz para o papel os conceitos e criagdes do estilista. Este da inicio ao mecanismo
de gestacdo de uma colegdo, mas € aquele que verifica a adequagao do modelo
inicial ao tecido previsto pelo criador, 0 caimento de cada peca, a execugao pratica

das ideias do estilista.

Analisando este cargo pode-se dizer que a modelista tem um treinamento especifico
para atuar nessa area, de acordo com seu perfil psicolégico ela precisa trabalhar em
ambiente silencioso e precisa de espaco para ter um bom desenvolvimento nas suas
criacbes, 0 seu comportamento precisa ser tranquilo e ela sempre tem que ter

paciéncia.

No Cadigo Brasileiro de Ocupagao enquadra-se nos 7630 Profissionais polivalentes
da confecgdo de roupas e o numero do codigo € 7630 - 10.Cortador ele tem uma
funcdo muito importante no setor de confecgao do vestuario. Sem este profissional é
impossivel dar prosseguimento a proxima etapa da producdo, pois programam
riscos marcadores por processo manual ou digital, cortam tecidos e n&o tecidos,

preparam lotes e pacotes para setor de costura de roupas.

Analisando este cargo o trabalho do cortador ele precisa ter conhecimento na fungao
a ser desempenhada, ser bem atencioso nas informagdes que sao passadas pela
modelista para que execute bem sua tarefa sem erros, o perfil psicologico dele é
mais agitado, o seu comportamento além de toda agitacao deve manter foco no que
faz e fica atento a todos os processos de corte. No Codigo Brasileiro de Ocupagéo
enquadra-se nos 7631 Trabalhadores da preparacdo da confecgao de roupas e o

numero do cédigo é 7631-10.

Auxiliar de corte tem a fungao de auxiliar as cortadeiras nos processos de corte e
separagao de tecidos, confeccao de roupas, retira, revisa, conta e dobra as pecas

acabadas. Ele tem treinamento para trabalhar na area o seu perfil psicolégico é meio
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agitado, o seu comportamento é auxiliar o cortador também na atencdo e no foco
para que a produgdo saia sem nenhum tipo de erro. No Cddigo Brasileiro de
Ocupacédo enquadra-se no 7631 trabalhadores da preparagdo da confeccao de

roupas e o numero do codigo é 7631- 05.

Pilotista cuja fungao deste profissional € montar pegas pilotos, além de construir uma
peca por completo, tem como principal objetivo visar bons acabamentos que

facilitem sua producao em série.

Ela tem experiéncia, percepgado para executar o trabalho, seu perfil psicolégico tem
atencao no que faz, é tranquila, a tranquilidade faz parte de seu comportamento. No
Cddigo Brasileiro de Ocupagédo enquadra-se nos 7632 Operadores de maquinas

para costura de pecgas do vestuario o numero do codigo é 7632-15.

Costureira que vai ajudar na costura e nos consertos, na descrigdo deste cargo elas
organizam o local de trabalho, preparam as maquinas e amostras de costura operam
de maquinas costura na montagem em série de pecas do vestuario em
conformidade a normas e procedimentos técnicos de qualidade, seguranca, meio

ambiente e saude.

Analisando este cargo. O seu perfil psicolégico & atencioso, responsavel e seu
comportamento é estratégico e bom maquinario para realizagdo de um servigo com
bastante eficiéncia. No Cdédigo Brasileiro de Ocupagdo enquadra-se no 7632
Operadores de maquinas para costura de pegas do vestuario o numero do cédigo é
7632-15.

Arrematadora que corta de excessos de linhas, separa e ordena parte de servigo
executado nas maquinas. Recortes de aviamentos, pregacado de botdes, colchetes,
rebites, ilhoses a mao. Preparar a peca pronta para passar. Dobrar servico das
Fechadeiras. Aplicacao de etiquetas de papel na pega pronta. Analisando este cargo
o seu perfil psicolégico é responsavel e no comportamento ter atencado e foco na
tarefa que lhe foi passada, maquinas e materiais para desenvolver bem suas tarefas.
No Cadigo Brasileiro de Ocupagéo enquadra-se nos 7633 Operadores de maquinas

para bordado e acabamento de roupas o numero do cédigo € 7633- 05.

Passadeira faz o passamento da roupa pronta no ferro controla a qualidade da

costura e dos acabamentos de pecas o vestuario. Analisando este cargo o seu perfil
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psicoldgico € atenciosa e foco e no seu comportamental precisa de mesa de passar
e ferro adequados para realizar suas fungdes. No Cdédigo Brasileiro de Ocupacao
enquadra-se nos 7633 Operadores de maquinas para bordado e acabamento de

roupas o numero do codigo é 7633- 25.

Auxiliar de servicos que auxilia na realizacdo de servicos em geral como
recebimento, separacgao e distribuicdo de correspondéncia e materiais, atividades de

limpeza, copa e conservagao de instalagoes.

Mantém as condi¢cdes de higiene e conservagado das dependéncias do ambiente,
incluindo moveis, utensilios e instalagdes. Executa trabalhos rotineiros de limpeza
em geral, atuando em fabricas e entre outros. Analisando este cargo no seu perfil
psicolégico € eficaz, precisa de materiais diversos para desempenhar bem suas

obrigagdes desempenha seu trabalho com eficiéncia.
Essas sao as descri¢gdes dos funcionarios da confecgéo.

Cargos da loja, vendedores que exercem a funcdo de vender mercadorias em
estabelecimentos do comércio varejista, auxiliando os clientes na escolha.
Controlam entrada e saida de mercadorias. Promovem a venda de mercadorias,
demonstrando seu funcionamento. Informam sobre suas qualidades e vantagens de
aquisicdo. Expdem mercadorias de forma atrativa, em pontos estratégicos de
vendas, com etiquetas de preco e atendem clientes em loja. Fazem inventéario de
mercadorias para reposi¢ao. Elaboram relatorios de vendas, de promogdes, de
demonstracdes e de pesquisa de precos. Analisando este cargo o perfil psicolégico
comunicativo, atencioso e no comportamento € Pré-ativo, sociavel, boa dedugao
l6gica e interpretacdo de texto. No Cdédigo Brasileiro de Ocupagdo enquadra-se nos
5211 Operadores do comércio em lojas € mercados o numero do cédigo é 5211- 05
e 5211-10.

Auxiliar de vendas, que auxilia nos levantamentos de informagdes para controle das
vendas, presta suporte em toda negociacgdo, faz recebimento de clientes, realiza o
cadastro de clientes e emite orgcamentos. Analisando este cargo o seu perfil
psicolégico € o mesmo que o do vendedor e no comportamento Pro-ativo. No
Caodigo Brasileiro de Ocupacéo enquadra-se nos 5211 Operadores do comércio em

lojas e mercados o numero do codigo é 5211- 05 e 5211-10. E por fim os gerentes
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da Confecgéo Flor de Létus e da loja serdo os proprios socios receberdo um Proé-

labore de 10% para cada.

8.2 Plano de carreira

A Flor de Létus ira adotar a politica de plano de carreira baseado em cargos. A
empresa identificara futuras necessidades de promogdes e programara os meios
para preenché-las. A empresa também vai selecionar, avaliar, dar atribuicbes e
desenvolver os funcionarios para obter um grupo de talentos qualificados e atender

as necessidades atuais e futuras.

8.3 Encargos sociais incidentes sobre a remuneracéao

Segundo o DIEESE os encargos sociais incidentes na folha de pagamento tem em
sua base de calculo o valor real do custo da méo de obra. Os encargos sociais
incidentes sobre a remuneragdo sdo FGTS, INSS, Seguro de acidentes trabalho

Salario-educacgao Incra Sesi ou Sesc Senai ou Senac, Sebrae.

8.4 Formas de recrutamento

CHIAVENATO (2014, p101) "Recrutamento corresponde ao processo pelo qual a
organizagao atrai candidatos no mercado para abastecer o seu processo seletivo,...

funciona como um processo de comunicagao.”

O recrutamento € um importante instrumento para a atracdo de novos candidatos
para suprir a demanda de capital humano dentro da organizagdo, e para a
realizacdo desta ferramenta, o recrutamento surge para suprir a lacuna que existe

entre 0 mercado de trabalho e a organizagao com suas vagas.

Esta ferramenta implica na ocupagéo das vagas disponiveis na empresa. Para isso a
identificacdo das vagas ou cargos vagos na empresa, ira permitir visualizar de forma

ampla a lacuna que deve ser preenchida.

Com base nas vagas e nas atividades proposta de atuacao dentro da Flor de Loétus,
abaixo segue o levantamento dos cargos, requisitos e sua ocupagado atual na

organizagao.

Os cargos ja ocupados correspondem ao status ocupado e seguido por que realiza

as atividades, aos cargos que tem o status definido por "A contratar" serdo



recrutados a partir do mercado de trabalho, por meio de atividades estratégicas que

irdo ser descritas nos proximos paragrafos.

Cargo

Diretor

Gerente

financeiro

Gerente

vendas

Gerente

produgao

Auxiliar

vendas

Vendedora

Cortador

de

de

de

Quantidade

vagas

de Requisitos

Bacharelado em
administracao
2 anos de
experiéncia
Bacharelado em
administracao
2 anos de
experiéncia
Bacharelado em
administracao
2 anos de
experiéncia
Bacharelado em
administracao
2 anos de
experiéncia
Ensino meédio

completo

6 meses de
experiéncia
Ensino médio

completo

6 meses de
experiéncia
Ensino médio

completo

Status

Ocupado
Michael

Ocupado

Charles

Ocupado

Daysiane

A contratar

A contratar

A contratar

A contratar

por

por

por



Auxiliar de corte

Pilotista

Costureira

Passadeira

Arrematadora

Quadro 1: Cargos na Flor de Létus.

Fonte: Elaborado pelos autores.

1 ano de
experiéncia
Ensino médio
completo

1 ano de
experiéncia
Ensino médio
completo

1 ano de
experiéncia
Ensino meédio
completo

1 ano de
experiéncia
Ensino médio
completo

6 meses de

experiéncia
Ensino médio
completo

1 ano de
experiéncia

A contratar

A contratar

A contratar

A contratar

A contratar
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(BULGACOQV, 2006, p. 337). “As atividades de recrutamento de uma empresa devem

ser altamente estimuladoras, no sentido de fazer com que potenciais candidatos

queiram, realmente, ingressar na organizagao”

Segundo Chiavenato (2006, p. 165) “recrutamento € um conjunto de técnicas e
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procedimentos que visa atrair candidatos potencialmente qualificados e capazes de

ocupar cargos dentro da organizagao”.

Bulgacov (2006), “Dispdée que toda empresa pode optar por duas formas de
recrutamento: 1) Recrutamento interno, podendo ser feito através de transferéncia
de pessoal, promogao de pessoal, planos de carreira, etc.” Assim, o recrutamento
interno pode ser uma fonte poderosa de motivacdo para os funcionarios que ja
fazem parte da organizagdo, sem a necessidade de abrir esta vaga para o mercado

externo.

A técnica adotada para o recrutamento sera por indicagcao de funcionarios e também
por anuncio em local visivel. A primeira técnica foi escolhida para a sele¢do para o
cargo de Gerente de Produgdo, este cargo exige que o candidato seja reconhecido
anteriormente pelo seu mérito, experiéncia e com menc¢ao honrosa de funcionarios
que desempenharam atividade em conjunto. Seu custo é zero pelo fato dos
funcionarios conhecer o trabalho da pessoa que esta indicando; esta o anuncio a ser

afixado na vitrine da loja.
A Flor de Létus busca profissionais da area téxtil

Cargo

Auxiliar de producéao

Sumario do cargo

Responsavel pela operagdao em maquinas, acompanhamento de producéao diaria.

Qualificagdes
Experiéncia na area de producao

Ensino médio completo

Responsabilidades
Assegurar a boa comunicagao
Avaliar a qualidade das pecas produzidas

Responsavel por zelar pelos maquinarios

Identificou-se com esta oportunidade?
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Envie seu curriculo para o e-mail: flordelotusluxo@gmail.com ou entdo deixe com

um de nossos colaboradores no interior da loja.

Para todos os outros cargos sera adotado o método de anuncio em local visivel no
canto inferior direito da vitrine da loja, esta alternativa foi planejada estrategicamente
pelo alto numero de pessoas que circulam pela area, pelas lojas do segmento
modelistico e de materiais para confecgdo, como também o fluxo de pessoas que
irdo circular a frente da Flor de Létus € outro aspecto relevante na adogao deste
procedimento. O custo para esta acao sera de R$ 0,20 para a impressao do anuncio
da vaga. Abaixo esta o quadro com o resumo das informagdes quanto ao método de

recrutamento de pessoas.

Cargo Recrutamento

Modalidade Técnica Custo

Externo Indicacao de 0,00
Gerente de funcionarios
produgao

Externo Anuncio em local R$0,20
Auxiliar de visivel
vendas

Externo Anuncio em local R$0,20
Vendedora visivel

Externo Anuncio em local R$0,20
Cortador visivel

Externo Anuncio em local R$0,20
Auxiliar de corte visivel

Externo Anuncio em local R$0,20
Pilotista visivel

Externo Anuncio em local R$0,20
Costureira visivel

Externo Anuncio em local R$0,20
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Passadeira visivel

Externo Anuncio em local R$0,20
Arrematadora visivel
Total R$ 1,60

Quadro 2: Recrutamento
Fonte: Elaborado pelos autores

8.5. Modelo de selegao de pessoal

No que se refere a selegado dos candidatos para as vagas da empresa, sera adotada
pela entrevista com todos os candidatos na propria loja. A entrevista sera realizada

pelo gestor / s6cio correspondente a area que o candidato ira atuar.

Para os cargos que exigem habilidade a execugdes dos processos na empresa
serao adotadas além da entrevista a técnica pratica. Esta técnica tem como objetivo
salientar o candidato quanto a dramatizacdo de algum evento relacionado ao papel
que irda desempenhar na organizagdo, sera avaliado também habilidades que
contribuem ou possam agregar 0s processos por meio das atividades na
organizagao. Para esta técnica, o avaliador sera o gestor correspondente da area

que ira analisar candidato na entrevista e no teste pratico.

Na infraestrutura da Flor de Létus foi reservado um local para realizagao de reunides
e também sera utilizada para a entrevista com os candidatos, esta medida
caracteriza um custo zero, descrito por nenhum envolvimento externo com esta
acao. Abaixo esta representado pelo quadro com a simplificagcdo das informacdes

descrita quanto & selegao.

Cargos Selecao

Técnica Custo



Entrevista
Gerente de produgao

Entrevista
Auxiliar de vendas

Entrevista
Vendedora

Entrevista
Cortador

Entrevista
Auxiliar de corte

Entrevista
Pilotista

Entrevista
Costureira

Entrevista
Passadeira

Entrevista
Arrematadora

Quadro 3: Selegao

Fonte: Elaborado pelos autores.

Cargo Quantid Requisito Status

ade S
Bacharel
Diretor 1 ado em Ocupa

administr  do por

acao Micha
2 anos el

de

Recrutam

ento

Modalida
de

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

Técnic

Cust

Seleca
o)
Técnic
a
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Gerente

financeiro

Gerente
de

vendas

Gerente
de

produgao

Auxiliar
de

vendas

1

1

1

experiénc
ia
Bacharel
ado em
administr
acao

2 anos
de
experiénc
ia
Bacharel
ado em
administr
acao

2 anos
de
experiénc
ia
Bacharel
ado em
administr
acao

2 anos
de
experiénc
ia
Ensino
medio

completo

6 meses
de

experiénc

Ocupa
do por
Charle

S

Ocupa --
do por
Daysi

ane

Externo
A
contra

tar

Externo
A
contra

tar

Indicag 0,00
ao de
funcion

ario

R$0,

o em 20

Anunci

local

visivel

Entrevi

sta

Entrevi

sta
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Vendedor

a

Cortador

Auxiliar

de corte

Pilotista

Costureir

a

3

2

1

1

1

ia
Ensino
médio

completo

6 meses
de
experiénc
ia

Ensino
meédio

completo

1 ano de
experiénc
ia

Ensino
meédio

completo

1 ano de
experiénc
ia

Ensino
meédio

completo

1 ano de
experiénc
ia

Ensino
médio

completo

1 ano de

A
contra

tar

contra

tar

A
contra

tar

A
contra

tar

A
contra

tar

Externo

Externo

Externo

Externo

Externo

Anunci
O em
local

visivel

Anunci
0O em
local

visivel

Anunci
O em
local

visivel

Anunci
O em
local

visivel

Anunci
O em
local

visivel

R$Os
20

R$0,
20

R$0,
20

R$0,
20

R$0,
20
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Entrevi 0,0
sta

Entrevi 0,0
sta



98

experiénc

ia

Ensino Externo Anunci  R$0, Entrevi 0,0
Passadei 1 meédio A o em 20 sta 0
ra completo contra local

6 meses tar visivel

de

experiénc

ia

Ensino Externo Anunci R$0, Entrevi 0,0
Arremata 1 médio A o em 20 sta 0
dora completo contra local

1 ano de tar visivel

experiénc

ia

Quadro 4: Recrutamento e Selecao

Fonte: Elaborado pelos autores

8.6. Programa de Avaliacdao de Desempenho

Chiavenato (2004, p. 223) “A avaliagdo do desempenho constitui um poderoso meio
de resolver problemas de desempenho e melhorar a qualidade do trabalho e a

qualidade de vida dentro das organizagoes”.

Avaliacdo desempenho tem como definigdo analisar, diagnosticar e avaliar o
desempenho individual ou em grupo de uma determinada organizagao. A Flor de
I6tus utilizara como critério o método de avaliagdes por escala grafica, esse tipo de
avaliacdo utiliza um formulario de entrada dupla no qual as linhas representam os
fatores de avaliacdo de desempenho e as colunas representamos graus de
avaliacao dos fatores, possibilitando assim através dos resultados a identificagdo de
possiveis gaps, gerando possibilidades de remanejamentos internos, bem como

também gerar um feedback direto com os funcionarios com intuito de motiva-los a
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investirem mais em seu préprio crescimento dentro da empresa, aumentando assim

vantagens para a empresa.

Segundo Chiavenato (1999), "Avaliacdo de Desempenho é uma apreciagao
sistematica do desenvolvimento de cada pessoa em fungao das atividades que ela
desempenha, e das metas e resultados a serem alcancados e do seu potencial de
desenvolvimento. E um processo que serve para julgar ou estimar o valor, a
exceléncia e qualidades de uma pessoa e, sobre tudo a sua contribuicdo para o

negocio da organizacao".(pag.345)

Fernandes (2008) Instrumentos de avaliagado tém como maior propésito propiciar aos
gestores uma analise mais estruturada sobre as caracteristicas e contribuigdes dos
profissionais alocados em suas equipes e, dessa forma, sustentar a tomada de
decisao no que diz respeito aos varios processos de RH. A auséncia de instrumentos
pde o gestor em situagao fragil, na medida em que acentua a subjetividade de suas
decisbes; (...) eleva a possibilidade de ndo uniformidade nas decisbes e nos
aspectos valorizados pelos diversos gestores e dificulta a justificativa para os

profissionais da equipe em relagdo aos critérios utilizados. (p.154)

Segundo Chiavenato, "A Avaliacdo de Desempenho é uma apreciacdo sistematica
do desempenho de cada pessoa, em funcdo das atividades que ela desempenha,
das metas e resultados a serem alcangados e do seu potencial de desenvolvimento”
Assim, a avaliacdo de desempenho é aplicada para mensuragao do trabalho dos

individuos nas empresas.

Esta ferramenta tem se tornada valiosa, gracas ao retorno adquirido e quantificado
por meio da aplicacdo da avaliagdo. Para a empresa ressalta a importancia em
mensurar 0 processo na qualidade das atividades executadas, assim, para os
gestores, tém uma visao holistica a cerca dos funcionarios, processos e padroes de
atividades. Para o funcionario os beneficios podem ser citados como o Feedback
adquirido pela atividade exercida, possibilidade de ascenséo de cargo e profissional,
retroacdo em relagédo a equipe gerencial tem conhecimento sobre seu desempenho,
desenvolvimento, identificando os pontos fortes e pontos fracos com o objetivo da
melhoria continua por meio de treinamento e desenvolvimento estratégicos

desenvolvidos dentro da organizacdo. Além disso, a avaliagdo de desempenho pode
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ser utilizada como alcance para punicdo por mau rendimento nas atividades

pretendidas.

O objetivo em implementar esta ferramenta na Flor de Lotus € primeiramente
mensurar e administrar o elo dos processos e pessoas, como também, aprimorar
todos os processos e atividade exercidas na empresa, e por meio da avaliagdo de
desempenho podera ter uma analise ampla no que envolve as pessoas € 0S
objetivos estratégicos. Por meio da avaliagdo de desempenho sera possivel obter
informagdes quanto ao envolvimento das pessoas e sua aplicagdo para o

desenvolvimento continuo operacional.

O programa de avaliagao de pessoas desenvolvido para a Flor de Lotus tem como
objetivo avaliar e analisar as atividades dos funcionarios operacionais e dos
gerentes, observando analise sistémica do desempenho do profissional em fungéo
das atividades requeridas, das metas estabelecidas, dos resultados alcangados, e
do seu potencial em desenvolvimento humano e profissional. O programa tem sua
importancia destacada na organizagédo, uma vez que adequado ao resultado obtido
sera recompensado com a promogao do cargo, quando esta estiver disponivel ou

recompensas financeiras.

Foram definidos como avaliadores por grupo ocupacional, os descritos no quadro

abaixo:

Grupos Avaliadores
Gerencial Diretor
Operacional Supervisor

Quadro 5: Quadro avaliagdo de desempenho.
Fonte: Elaborado pelos autores.

Serao avaliados os funcionarios da area operacional de confecgao pelo supervisor
direto, através da administracdo de sua area, ele tera a plena nogao sobre os

aspectos envolvendo sua equipe.

Sera utilizada a forma de avaliagdo na area de venda e administrativa. Os gestores

dos respectivos setores serao responsaveis pela aplicacao e coleta das informagdes
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de sua equipe. Outra abordagem a equipe da diretoria se prontificara a avaliar sua

equipe gerencial.

Das acbes preliminares, sera analisado o grupo de trabalho conforme descrito no
paragrafo anterior: assim, pela area de atuacido. Os objetivos s&o alinhados junto
com o objetivo empresarial A Flor de Lotus, definiu como objetivo a melhora continua
dos processos € na melhor experiéncia possivel para as consumidoras. O plano de
informagdes sera definido pelo gestor responsavel em representar de forma clara e
sucinta a avaliagao para seu subordinado. Os tépicos avaliativos serao desenhados
pela necessidade das atividades identificadas pelos proprios gestores. Os custos
envolvidos nestas agdes sdo com as impressdes de cada avaliagdo de desempenho

ja somados ao plano de custo da empresa.

Para a elaboragdo do instrumento, o método escolhido foi a escala grafica,
representada pela objetividade das questbes e também pelo grau de avaliagdo do
desempenho. Os gestores de cada area como citado no paragrafo acima, serao

responsaveis pela elaboragao e também aplicacdo aos subordinados diretos.

Os indicadores analisados estdo alinhados com o objetivo da empresa e alinhados
com as expectativas do desempenho humano para a Flor de Loétus, assim serao

considerados os seguintes indicadores para mensuragao do desempenho.

1. Assiduidade; Quem cumpre seus compromissos ndo sO6 com frequéncia e

regularidade, mas com zelo, comprometimento e dedicagao.

2. Disciplina; orientagdo do individuo quanto ao zelo do patriménio fisico da

empresa, uniforme, respeito no convivio com os demais integrantes da organizacao.

3. Capacidade de Iniciativa; Independéncia e autonomia na atuacao, dentro dos

limites da competéncia.

4. Produtividade; resultado da capacidade de produzir, de gerar um produto, fruto do

trabalho.

5. Responsabilidade; Cumprir com as obrigagbes executando todas as tarefas que
Ihe forem impostas com qualidade e segurancga, estar sempre com antecedéncia em

seus compromissos, respeitar todos estdo a sua volta, ser honesto etc.
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A pontuacao para cada indicador foi estabelecido pelo peso que cada resposta tem
na avaliagdo de desempenho, assim, as respostas estdo organizadas a partir da
maior para a menor. "Sempre" caracterizado pelo valor 10, "Na maioria das vezes"

valor 8, "As vezes" valor 6, "Na minoria das vezes" valor 4 e "Nunca" valor 2.

A avaliagdo de desempenho sera realizada no plano semestral, e podera ocorrer
apos seis meses da contratagdo do funcionario. O gerenciamento para as agodes
serao adaptadas por meio dos registros e atualizagao das informagdes cadastrais de

cada colaborador.

O resultado superior a 80% dos indicadores caracterizam aprovagdo ou margem
aceitavel para bonificar o colaborador por meio de promogao quando esta estiver
vaga, ou premiagdo financeira a partir do més subsequente a realizacdo da

avaliagao de desempenho.

As bonificagbes concedidas ndo se extinguiram e o colaborador passa a concorrer
novamente pelo processo da avaliacdo e suas beneficies no préoximo vencimento da
sua avaliacdo desempenho. Este critério de bonificacdo atende a legalizagao do

direito do trabalho.

A punigcado para o nao alcance da meta estipulada em 3 avaliagcbes de desempenho
de margem de aprovacgao inferior a 80% acarretara em uma entrevista com o
colaborador abordando o Feedback da avaliacdo de desempenho e sua importancia

para o desenvolvimento produtivo da organizacgao.

A partir dos interesses intrinsecos do colaborador, 0 mesmo recebera um convite
pela empresa para participar de cursos de aperfeicoamento na mesma area de
atuacdo que executa na empresa, custeado pela Flor de Létus. Dessa forma, o
colaborador tera percepcao da importdncia do seu trabalho e na ascensao

profissional pretendida na empresa.

Formulario de Avaliagao de Desempenho

Prezado (a) respondente
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Essa avaliagcdo de desempenho tem como principal objetivo avaliar, mensurar e

bonificar o funcionario que atingir 80% dos indicadores.

Para tanto, solicitamos sua colaboracdo no sentido de preencher corretamente o
formulario, pois 0 mesmo contribuira para o resultado final da Avaliacédo de

desempenho.

Para tanto, solicitamos sua colaboracdo no sentido de preencher o formulario que

segue conforme instrugdes abaixo.

1. O formulario devera ser totalmente preenchido a caneta.

2. Antes de preencher o formulario, leia atentamente cada um dos fatores/ quesitos

da avaliagao.

3. Assinale com um x o nivel que, na sua opiniao, mais fielmente traduza o seu

desempenho na empresa.

4. Marque apena um nivel para cada quesito.

5. Nao deixe nenhum quesito sem avaliagao.

6. O formulario nao pode conter rasuras.

7. Date o formulario.

Fator Sempre Na maioria Asvezes Na minoria Nunca
das vezes das vezes
(10) (6) (2)
(8) (4)
Assiduidade Sempre Na maioria As vezes Na minoria Nunca
. das vezes das vezes
(Comprometimento  (10) (6) (2)
, faltas e atrasos (8) 4)
Disciplina Sempre Na maioria As vezes Na minoria Nunca
. das vezes das vezes
(Respeito no (10) (6) (2)

convivio dentro da

organizagao)

(8)

(4)



Capacidade de Sempre Na maioria As vezes Na minoria Nunca
Iniciativa das vezes das vezes

(10) (6) (2)
(grau de autonomia (8) (4)
em tomadas de
decisdes)
Produtividade Sempre Na maioria As vezes Na minoria Nunca
(capacidade de (10) das vezes ©) das vezes 2)
desenvolver) (8) (4)
Responsabilidade Sempre Na maioria Asvezes Na minoria Nunca
(Colaboraco e (10) das vezes 6) das vezes 2)

comprometimento

(8)

(4)
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em relacao a

organizagao

Quadro 6 - Avaliagao

Fonte: Elaborados pelos autores

8.7. Programa de Treinamento e Desenvolvimento de Pessoal

CHIAVENATO [1989, p.24] “A educacgao profissional € a educacéo institucionalizada
ou nao, que visa o preparo do homem para a vida profissional, onde a educacéo,
propriamente dita, compreende trés etapas: formacao profissional, desenvolvimento
e treinamento”. Portanto, o treinamento compreende uma educagdo profissional
voltada para melhorar a performance dos treinados dentro da empresa em que

trabalham.

CHIAVENATO (2014, p. 310) "Treinamento é o processo de desenvolver qualidades
nos recursos humanos para habilita-los a serem mais produtivos e contribuir melhor

para o alcance dos objetivos organizacionais.”

O treinamento de pessoas abrange de forma ampla, compreendendo a visdo

sistétmica e objetiva da organizagdo. Assim sua importancia € essencial para o
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desenvolvimento e o aprimoramento e adaptacdes das informacdes e mudancas

ambientais, tecnoldgicas e mercadolégicas e do seu capital humano nas empresas.

A Flor de Létus tera como influencia em seu treinamento de pessoas, a
disseminacdo das informacdes estratégicas que o mercado emergir. Dada esta
necessidade, e em conformidade com o DECRETO N° 6.932, DE 11 DE AGOSTO

DE 2009. O treinamento inicial a todos os colaboradores da organizagao sera regido

perante os incisos, este que determina o atendimento aos consumidores,
salientando aos colaboradores a importancia em manter o atendimento o referencial

da marca.

As etapas que procedem deste treinamento se iniciam com o levantamento das
necessidades do treinamento, seguido da analise organizacional, onde sera feito
uma analise da organizagao possibilitando a identificacdo dos aspectos da missao,
visdo e os objetivos estratégicos para e realizagdo adequado treinamento. O diretor
sera o responsavel quanto a execugao do treinamento assim que a cada 2 ( dois)
novos colaboradores entram na organizagdo. A partir destas informagdes, o
treinamento sera elaborado pelo préprio diretor com base nas referéncias do decreto
referenciando o objetivo da organizagdo quanto ao atendimento das consumidoras

dentro da organizacgao.

O treinamento das pessoas na organizacdo deve ser uma atividade continua,
constante e ininterrupta. Mesmo quando as pessoas apresentam excelente
desempenho, alguma orientagdo e melhoria das habilidades sempre deve ser
introduzida ou incentivada. A base principal para os programas de melhoria continua
€ a constante capacitacdo das pessoas para patamares cada vez mais elevados de

desempenho. E o treinamento funciona como o principal catalisador dessa mudanca.

O treinamento de pessoas consiste em quatro etapas para ser aplicados, em cada
um dos processos sao continuos e possui engajamento simultdneo com as outras

etapas do processo evolutivo.

Diagndstico € a primeira fase, pode ser caracterizada como um levantamento das
necessidades ou deficiéncia de treinamento para ser supridas e alcangadas. As
deficiéncias de treinamento podem ser analisadas no ponto de vista atual ou na

perspectiva futura da organizagcédo, observando as mudangas tecnoldgicas que a


http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/DEC%206.932-2009?OpenDocument
http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/DEC%206.932-2009?OpenDocument
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empresa acompanhara. As necessidades de treinamento se referem a caréncias no
desempenho atual e passado e a possibilidade de alcangcar o novo patamar de

desempenho futuro que se pretende alcancar.

Para esta primeira etapa pode ser realizada considerando 4 niveis. Analise
organizacional, originada a partir da visao holistica da organizagao, identificando
objetivos estratégicos como a visdo, missdo e objetivo da organizagdo para o
mercado para a formulagdao do treinamento, para que o mesmo possa atender de

forma eficaz ao nivel de déficit.

Analise de RH, definido pela visualizagdo do perfil de cada colaborador e moldando
as necessidades junto aos funcionarios para que possam contribuir positivamente

nas atividades empresariais.

Analise da estrutura de cargo, com base na analise da descricdo e especificagao
que o cargo ou fungado exige para a execugao ou posse do colaborador na execug¢ao
dos processos na empresa, dessa forma, este instrumento fundamenta as
habilidades que deverao ser ajustadas para a posse das oportunidades especificas

que exijam esta medida.

Analise do treinamento, emergi as necessidades que o treinamento possui para a
organizacgdo, estas que estardo interligadas estrategicamente aos objetivos e ou

pontos que a empresa considera de importancia disseminar para os empregados.

Seguido por desenho, segunda etapa do processo de treinamento consiste na
elaboracdo do programa de treinamento com base dos objetivos organizacionais
observada em deficiéncia. Assim, o desenho contemplara a real necessidade de

abordagens especificas no curso do treinamento.

Implementagdo é a terceira etapa, e como seu nome ja diz muito de sua
caracterizagdo, € a execucdo dos processos de treinamento na organizagéao.
Implementagao, acéo dos treinamentos visando a condugao das metodologias para

construgao do conhecimento nos colaboradores.

Finalizando pela avaliagdo, definidas pela analise dos resultados obtidos no
treinamento sdo observadas nas organizagbes a qualidade que o treinamento

permitiu conhecimento e na melhora que os colaboradores entenderam e passaram
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a executar de forma maximizada a reprodug¢ao dos conhecimentos obtidos, dessa
forma, os gestores irdo analisar os colaboradores pelo desenvolvimento na

maximizacao dos objetivos impostos no diagnostico do treinamento.

A aplicagao do treinamento de pessoas na Flor de Létus obedecera ao conteudo e
metodologia da estrutura de cargo, assim, serdo observadas as competéncias,
habilidade, especificacdo e descricdo que o cargo exige para os colaboradores

serem adaptados por meio de treinamento que serao oferecidos.

A Flor de Létus requer que todos os funcionarios saibam da importadncia do
atendimento aos consumidores, fomentando que esta ferramenta ilustra o objetivo
da missao da organizacdo. Os colaboradores deverao ter competéncias como a
interpretacédo dos direitos e instrumentos que facilitam o atendimento personalizado

aos consumidores da marca.

O objetivo esperado por este treinamento é no aumento da satisfagdo dos
consumidores, a avaliacdo para identificar a eficiéncia do treinamento sera medida
por meio de questionarios que os consumidores irdo responder no final do
atendimento. O diretor da organizagéo ira interpretar os resultados e repassar para
os colaboradores a fim de estabelecer a real influéncia e importadncia que o

treinamento permite dentro da organizacgao.

Alguns colaboradores podem n&o saber ou mal interpretar na pratica qual € a melhor
forma de adaptar o atendimento e os direitos dos consumidores de forma estratégica
na organizagdo, portanto, o treinamento consiste em nivelar e construir o
conhecimento e disseminagédo de informagdes que possam agregar o engajamento

do treinamento com as atividades da organizacéo.

A partir do momento que o instrumento de treinamento passar a interagir de forma
simultdnea com as atividades dos colaboradores na organizagdo, maximizando o
objetivo do treinamento, gerando conhecimento e diminuindo o nivel de caréncia
envolvendo a area do treinamento, a partir de entdo a empresa passara a ser eficaz
nas atividades exercidas. Caso o treinamento ndo supra as necessidades dos
colaboradores na construgdo das informagdes, dessa forma o treinamento podera
ser considerado custo para a organizagdo, ja que o objetivo especifico do

treinamento nao foi alcancado.
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O objetivo no treinamento € proporcionar aos consumidores um atendimento
referéncia no segmento modelistico, assim em conjunto com um dos
posicionamentos da empresa que € oferecer consultoria de imagem pessoal,
simultaneamente estes dois objetivos irdo proporcionar o aumento de pessoas que

procuram este servigo, que implicara diretamente na maximizagao das vendas.

Para este fim, sera analisado junto ao sistema informacional interno da empresa as
constantes pesquisar que serdo desenvolvidas como ferramenta de administrar,
controlar e interpretar o processo evolutivo desta ferramenta estratégica na

empresa.

Outro instrumento para averiguar se o resultado esta sendo atendido pelo objetivo é
a equagao do numero de declara¢des do atendimento dos consumidores antes do

treinamento, dividido pelo numero total dos formularios de atendimento na empresa.

Apoés utilizar este instrumento, é esperado que se atingisse o nivel de 90% de
satisfacdo positiva dos consumidores na Flor de Lotus. Dessa forma podera aferir

com confianga nas informagdes obtidas.

Desenho do cargo se aplica ao diagnostico das necessidades do treinamento ou a
identificacéo de gap entre as competéncias estabelecidas quanto as habilidades dos
colaboradores. Aplicado ao plano empresarial da Flor de Lotus as métricas para o
desenvolvimento do treinamento é baseado na exceléncia, referéncia na consultoria

de imagem pessoal.

Assim o treinamento se estende para todos os colaboradores operacionais da
empresa, sendo da area de produgado, vendas ou administrativas. O treinamento
sera organizado a partir da admissao do funcionario logo no seu primeiro més de

contratacao.

As abordagens do treinamento serdo com base no decreto estabelecido nos
paragrafos acima, que diz sobre o atendimento aos consumidores. Serdo
ministrados também treinamentos condizentes a inteligéncia emocional, atendimento
preferencial, atendimento personalizado, este ultimo é ferramenta exclusiva e
estratégica utilizada na empresa com base no seu posicionamento por atributos ja

definido.
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O diretor da empresa sera responsavel por ministrar os treinamentos, este conteudo
terdo abordagens tedricas com base nas ferramentas disponiveis a populagdo como
também a complementacdo de informagdes fomentada pela visdo, missao e
objetivos da empresa, dessa forma, os colaboradores serdo moldados nas
adaptagdes das informagdes e extrapolados para dentro da organizagéo de forma

eficaz no processo produtivo.

A empresa nao custeara com valores adicionais quanto a procura de profissionais
para ir até a empresa e ministrar o treinamento. Este caminho foi planejado
justamente na personalizagdo e adaptacéo integral dos conhecimentos e praticas

que serao adotadas e praticadas mutualmente diariamente nas atividades.

O treinamento sera realizado em uma sala ja planejada para este fim, a sala esta
disponivel na empresa para fomentagdes de reunides que julgar necessaria com
seus colaboradores e também sera utilizada para a aplicagéo dos treinamentos. Esta
medida também foi planejada e nao tera custo adicional com aluguel ou

deslocamento dos colaboradores para outras regides.

O primeiro treinamento sera antes da abertura. Portanto, bem no inicio da carreira
da empresa e do colaborador no mercado, este ultimo que sera moldado pelos

objetivos que a empresa tem como premissa de seu objetivo organizacional.

Todo o programa de treinamento se estendera pelo equivalente a 10 horas totais de
duragao, serao ministrados treinamentos de 2 horas por dia durante 1 semana. Esta
semana sera controlada pelo gestor geral que podera aferir o treinamento em época
que nao tenha uma demanda extensa de funcionarios em atividades na empresa.
Quanto ao horario, também sera observado ao movimento que tem o minimo de
movimentagdo de consumidores pela loja, pode se considerar o periodo matutino
que possui com base nas pesquisas do local estabelecido da empresa, um nivel de
movimento que permite ter um quadro de funcionarios reduzido para atender a

demanda esperada.

Os custos como mencionados nos paragrafos acima, ndo serdo considerados por
nao existirem, considerando que o local sera na propria organizagao, compreendido
no horario do expediente do colaborador, o gestor que ira aplicar o treinamento sera

o proprio diretor da organizagao, n&o sera necessario o licenciamento de programas
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especificos para a reprodug¢ao na empresa, o coffe break também nao sera incluso,
considerando que a empresa ira ministrar o treinamento durante o expediente e a
empresa ja dispbes de vale refeicdo que ndo implica necessariamente na
disponibilizagdo deste momento. Custos existentes serdo na produgdo do material

didatico tedrico para melhor visualizagcdo dos colaboradores.

A terceira etapa do treinamento caracteriza pela implementacdo, a execucado do
treinamento na organizagao, onde deve se considerar a adaptagao do treinamento

em concordancia com o objetivo que a empresa espera suprir com este treinamento.

A ultima etapa, sendo descrita como a avaliagao, é referenciada se o objetivo do
treinamento foi alcangado, se todos os colaboradores absolverao as informagoes
estratégicas impostas no treinamento. Outra caracteristica da avaliacdo é perceber
se os custos do treinamento e o retorno que o mesmo podera influenciar na maior
produtividade para a organizagdo,, assim justificando o custo do processo de

treinamento.

A avaliagdo pode ocorrer em 5 niveis, reagdo, aprendizado, impacto no
desempenho, impacto nos resultados da organizagdo, e retorno do investimento.
Reacdo considera-se o aprendiz quanto a sua percepgdo, reagao quanto ao
treinamento, medindo a satisfacdo dos colaboradores na experiéncia do treinamento
apresentado. Indicando a reacdo na utilizacdo dos materiais, na elaboragdo do
programa de treinamento, no material disponibilizado, no palestrante que
implementou o treinamento. O aprendizado avaliara o colaborador quanto as novas
habilidades e conhecimentos obtidos, influenciando nas formacdes de novas ideias,
percepcao e em atitudes dentro da organizagao. Impacto no desempenho avalia as
mudangas percebidas nas atividades com base nas novas habilidades que
influenciaram em novos comportamentos dos colaboradores. Impacto nos resultados
da organizagao visa a identificacdo do menor custo e na maior percepgao do
aumento da lucratividade. Retorno do investimento, retorno financeiro que o

treinamento retornou sobre o investimento do programa para a organizagao.

Aplicado a Flor de Lotus, sera atribuido ao modo de avaliacido pelo impacto no
desempenho do colaborador. Identificando as mudangas que obtiveram apds o
treinamento ressaltando o aumento na produtividade que o programa de treinamento

influenciou na adaptagao de novos conhecimentos e habilidades.
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Apos o treinamento espera-se que todos os colaboradores atendam as
conformidades que o decreto estabelece na prestagcdo de servico ao consumidor,
salientando a qualidade no atendimento e os direitos dispostos a todos os

consumidores que a marca ira atender.

Para a avaliacdo serdao aferidas por meio de declaragbes, avaliacbes que os
consumidores preencherdo positivamente na organizagdo, em relagdo as

experiéncias negativas na organizagao.
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9 — Plano Financeiro

9.1 Investimento inicial

O valor de investimento para este negocio segue a tendéncia de outras empresas
que investiram de igual valor para o mesmo segmento. O valor de 120.000,00
(Cento e vinte Mil Reais) investido neste empreendimento tem como fundamento a
compra de equipamentos ja descritos nos planos de negoécios anteriores,
manutencdo da abertura de contrato e todas outras movimentagcdes que possam

surgir.

A Flor de Létus ird adotar a integralizagdo deste capital através de seus socios,
assim o montante recolhido sera integralizado em uma conta da empresa para que

seja possivel o inicio e a desenvoltura da empresa.

9.2 Capital de giro

Com base em pesquisas realizadas através do site do ABIT o crescimento anual no
setor teve um crescimento de 5,14%. Com base em pesquisas realizadas junto aos
lojistas definimos 5 produtos com o maior numero de vendas, e calculamos a média

de precos desses produtos. Os produtos pesquisados foram blusa, calca e vestidos.

Essas pesquisas e calculos foram feitas com base de concorrentes com a média de
demanda proporcional a quantidade de demanda da Flor de Létus. O custo com
materiais de escritério no 1° ano de 6.000 e com materiais de producédo de 26.561

no 1° 2°, 3°e 4° com acréscimo de 5,14% a partir do 2° ano.

Conforme pesquisas realizadas junto a lojistas e principais concorrentes, define-se o
prazo medio para pagamento sera de 30 dias, o prazo médio de recebimento sera
de 30 dias e o prazo médio de estocagem sera de 30 dias, portanto nosso ciclo de
caixa sera de 30 dias. Contas a receber: 70% das vendas seréo a prazo. Contas a
pagar: As compras realizadas junto aos fornecedores representam 100% do custo

projetado.
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Estoque a ser calculado sobre o custo de producao.

9.3 Projecao de vendas

Com base em pesquisas realizadas por meio do site do ABIT o crescimento anual no
setor tem um crescimento de 5,14% anualmente, fatores que levam este
crescimento sdo os vastos fatores econémicos e os de desenvolvimento do mercado
nacional no segmento industrial e varejo. Este percentual foi aplicado no
crescimento anual das receitas com base das pesquisas realizadas e dos indices

divulgados pela ABIT.
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9.4 Fluxo de caixa

Conforme pesquisas realizadas junto a lojistas e principais concorrentes, define-se o
prazo médio para pagamento sera de 30 dias, o prazo médio de recebimento sera
de 30 dias e o prazo médio de estocagem sera de 30 dias, portanto nosso ciclo de

caixa sera de 30 dias.
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A medida adotada no fluxo de caixa é que a cada 30 dias o capital necessario ira
circular, ou de forma mais abrangente significa que ao final deste periodo se tem a
restituicdo dos valores, sendo eles aplicados em vendas e pagamento realizados na

empresa como, por exemplo, pagamento de fornecedores e funcionarios.

9.5 Orcamento de mao-de-obra; orcamento de marketing; orcamento
de matéria-prima)

Rateio Periodo (Janeiro)

Qitee em Vdor Quantidade de Pes | Vaor por unidade
Sequros R$ 1.200,00 451] R$ 2,66
Salarios Producao R$ 5.573,96 451] R$ 12,36
Telefone- Intemet R$ 400,00 451] R$ 0,89
Publiddade R$ 300,00 451] R$ 0,67
Agua R$ 300,00 451| R$ 0,67
Contador R$ 788,00 451] R$ 1,75
Aluguel R$ 5.000,00 451| R$ 11,09

Despesas|EnergaBetrica R$ 1.500,00 451] R$ 3,33
Salarios venda R$ 4.537,88 451] R$ 10,06
Instrumentos de producao | R$ 470,00 451] R$ 104
Material de esaitorio R$ 2.736,50 451] R$ 6,07
Material de limpeza R$ 300,00 451] R$ 0,67
Manutencao de sistema R$ 350,00 451] R$ 0,78

Quadro 7 — Rateio
Fonte: Elaborado pelos autores

9.6 Elaborar DER/ balango
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Fonte: Elaborado pelos autores

9.7 Projecao tributaria
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A projecéo tributaria partiu do modelo de adaptagdo dos impostos que incidem na

atividade prevista para a Flor de Lotus.

Por meio de planejamento orgamentario foi possivel identificar o modelo a ser

aplicado, inserido em tributacdes que irdo afetar a marca. Para tais analises, a

primeira concepgao partiu a0 montante das receitas obtidas e enquadrando ao

modelo proposto pelo governo.

Estas analises apontou o enquadramento das atividades da empresa como modelo

proposto pelo governo do Simples Nacional.

O Simples Nacional é um regime compartiihado de arrecadagdo, de cobranga,

imposto aplicaveis a microempresas e empresas de pequeno porte, abrange

também a participagdo de demais 6rgédo da unido, distrito federal e municipios.

Para tal modelo adepto pelo simples nacional, as tributagdes irdo ocorrer por meio

de somente um documento de arrecadacao, facilitando a administracdo dos
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impostos que o governo pratica a determinada area, variando para cada montante

de receita.

Os valores recolhidos da aliquota que impactou diretamente na receita da empresa

teve variacio de 547% a 6,84% do montante  da receita.

Os valores mesuraveis para cada aliquota recolhida, estdo disponiveis nos anexos

deste plano empresarial.

A seguir apresenta-se a projecgao tributaria da empresa Flor de Létus com base nos

valores pré-estabelecidos pelo simples nacional:

9.8 Analise do investimento (TIR, VPL, Payback, lucratividade,
rentabilidade)

A TIR (taxa interna de retorno) a ser considerada para fim de comparacao, que
servira para demonstrar se a empresa Flor de Létus pode ser um investimento
atrativo, sera de 20% acima por exemplo da rentabilidade de alguns investimentos
em renda fixa como poupanga com resultado anual préximos a 6%, toma-se como
base a essa taxa de retorno a media de rentabilidade de alguns ativos de renda fixa

mais conservadores como CDB's e CDlI's.
A projegao de VPL apresentada a seguir € do quinto ano de projeto, que sera de
R$ 397 247,19:

O payback apresentado a seguir € estimado para retorno de investimento a partir do

4 ano e esta levando como peso de retorno a TIR de 20% do projeto:

Com base nas projegdes citadas a empresa Flor de Létus mostra-se rentavel pois o
investimento inicial & retornado a partir do 32 ano e mesmo comparado a
investimentos em renda fixa com rentabilidade de 20% a.a o projeto ao fim do ciclo

de 5 anos demonstra retorno superior.
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10 — Plano Estratégico

10.1 SIM - Sistema Integrado de Marketing

O SIM segundo Yanaze (2007), diz que as informacgdes sao tudo aquilo que possa

trazer conhecimentos importantes para a empresa.

O sistema de informagao de marketing permite em sua utilizagéo, a maximizagao de
recursos tecnoldgicos e da informagdo. A integragdo das informagdes proporciona
obter dados especificos quanto a veracidade das informacgdes aplicadas da empresa
ao mercado. Por meio da utilizagdo estratégica deste recurso, o resultado pode
significar em um diferencial das empresas entre seus consumidores quanto também

em vantagens a frente dos concorrentes.

Estabelecido no plano de negdcio o sistema de marketing adotado para a Flor de
Létus tera como tangente a utilizagdo constante de ferramentas que possam aferir a
imagem da empresa, qualidade e aceitagdo dos produtos, e necessidade na
personalizagao de servigos ofertados, fluxo vendas, aceitacdo e adaptabilidade no
mercado, market share e posicionamento de mercado, além de ferramentas

administrativas e financeiras, orcamentarias e tributarias que permitira ter fluidez e
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integridade das informacdes financeiras atualizadas instantaneamente com os

departamentos na empresa.

Ao longo de toda a trajetéria deste sistema sera possivel identificar qual a situagao
real da empresa. Por meio desta implementacdo, serdo introduzidos dados
equivalentes e estratégicos para a manutencdo e trabalho pratico diariamente,
permitindo a eficiéncia no transito de infamagao em todos os setores de forma clara

eficaz.

A utilizacdo de um software para a manutencdo e obtencdo das informacdes
estratégicas na empresa, obedeceu ao requisito de um sistema pratico, que possua
fluidez e raciocinio logico de facil interpretacdo para os colaboradores e para os

gestores informagdes que possam auxiliar na tomada de decisdes.

Os custos para a execugdo e manutencdo do sistema estdo dispostos na tabela
financeira orgamentaria deste plano de negocio. Os valores sao descrito com a

aquisicdo do software inteligente e manutencdo periddica do sistema.

A Flor de Lotus adota a estratégia da administracdo de marketing por meio das
redes sociais, site, aplicativo para os sistemas operacionais como Androide e iOS, e
Blog. Além também do sistema integrado na utilizagdo interna como citado no

paragrafo anterior.

As redes sociais representam o envolvimento instantdneo em massa de
consumidoras, por meio destes serdo utilizados como meio de divulgagao direta do
catalogo das pegas e langamento de coleg¢des. A ferramenta gerencial que ja existe
na rede Facebook permite ter acesso em informagdes como quantidade de pessoas
que foram atingidas por publicagao, quantidade de consumidoras que se envolveram
em cada publicagdo e ou, quantas interagiram com comentarios na foto da colecao,
de forma completa e eficaz que permite ter informagdes constates e atualizadas
sobre o comportamento do mercado com a introdugédo das pecgas estratégicas da

Flor de Létus.

Para esta abordagem com a rede social Facebook, nao tera nenhum custo, ja que
as ferramentas disponiveis gratuitas ja sao possiveis de aferir e diagnosticar

informagdes estratégicas aos gestores da Flor de Létus.
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O site sera alterado a cada langamento de colegcdo, como colecdes primavera, verao
e colegdes de outono, inverno. Outras manutengdes ocorrerao no layout das pegas,
que nao tem tempo definido para ocorrer, podendo ser alterado todos os dias e ou
semanalmente. Estara disponivel para visualizagdo a colecédo e as principais pecas
destacadas pela criagao exclusiva e artistica do estilista. Serdo adicionados também
fontes de contato direto com a empresa, além da missdo, visdo e valores da

empresa bem como outras fungées como a de compras online.

O site esta estabelecido como o dominio e construgao de layout para exibigao
online. Para este fim foi estabelecido contato com uma empresa especializada em
webmaster para a criacdo e manutengao periddica do site. Os custos para a
utilizacdo desta ferramenta € descrita na aquisicdao e manutencao do site, assim, os

valores também foram adicionados a tabela orgamentaria financeira da empresa.

O aplicativo estara disponivel para download gratuitamente a partir da loja de app's
que os aparelhos fornecem. Sua funcionalidade é realgcada pelo catalogo disponivel
para verificacao, fontes de contato direto com a empresa como também a consulta e
reserva de pegas, fontes de pagamentos, consulta de CEP para logistica de entrega
e visualizagdo do contrato e politica de entrega. Todas as consumidoras podem
utilizar dos recursos disponiveis e tera atualizagdo simultaneamente atualizada

diariamente requisitada pelo diretor da Flor de Lotus a empresa de webmaster.

O Blog sera outra fonte de carater essencial para o relacionamento com as
consumidoras. No Blog serdo aplicados pesquisas aleatérias com tema especifico
da empresa, moda e mercado. Os questionarios serdo analisados pelo Gerente, que
sera responsavel também por elaborar, disponibilizar, analisar e interpretar todos os

dados. O Blog também sera utilizado como fonte de contato direto com a empresa.

O blog é uma fungdo a partir do site, compreendido como uma das funcdes
desenvolvidas estrategicamente para a empresa, seu custo esta integrado ao valor
do site e sua manutengao sera também regida por mudangas que o diretor julgar

necessarias e estratégicas para disponibilizagdo no mercado.

10.2 Analise da Matriz SWOT

A anadlise SWOT estuda a competitividade de uma organizagdo segundo quatro

variaveis:  Strengths  (Forgas), ¥ Weaknesses (Fraquezas),  Oportunities
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(Oportunidades) e Threats (Ameacas). Através destas quatro variaveis, podera fazer-
se a inventariagdo das forcas e fraquezas da empresa, das oportunidades e
ameacgas do meio em que a empresa atua. Quando os pontos fortes de uma
organizagao estao alinhados com os fatores criticos de sucesso para satisfazer as
oportunidades de mercado, a empresa sera por certo, competitiva no longo prazo
(RODRIGUES, 2005).

Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua fungdo é cruzar as oportunidades e as
ameagas externas a organizacdo com seus pontos fortes e fracos. A avaliagcéao
estratégica realizada a partir da matriz SWOT é uma das ferramentas mais utilizadas
na gestdo estratégica competitiva. Trata-se de relacionar as oportunidades e
ameacas presentes no ambiente externo com as forgcas e fraquezas mapeadas no
ambiente interno da organizagcdo. As quatro zonas servem como indicadores da

situagao da organizagao.

A analise SWOT é uma ferramenta utilizada para fazer analises de cenario (ou
analises de ambiente), sendo usada como base para a gestdo e o planejamento
estratégico de uma organizacdo. E um sistema simples para posicionar ou verificar a

posicao estratégica da empresa no ambiente em questao (DAYCHOUW, 2007).

10.3 Estratégias de posicionamento de mercado

O posicionamento sera por Atributo que tem como definicdo segundo, Kotler (2010)
"A empresa se posiciona com certo atributo ou aspecto." Sendo assim a Flor de
Létus irda adotar este posicionamento estratégico da marca, oferecer para os clientes

um servico diferenciado que outras empresas concorrentes nao oferecem.

Este servico € a consulta de imagem pessoal disponivel na aquisicdo de novas
pecas, ou consulta da melhor peca para uma determinada ocasido ou qualquer outro

fator que as consumidoras necessitar.

Este servico nao foi identificado pelas outras. Apds uma pesquisa desenvolvida no
plano de negodcio anterior, visualizou que muitas consumidoras n&o estavam
satisfeitas somente com a venda de produtos e um bom atendimento, elas buscam

um atrativo na hora de escolher a melhor peca para satisfazé-las.
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A metodologia para a inser¢cdo deste servico se baseou em uma pesquisa ja
desenvolvida, em outra etapa, e que teve como missdo investigar de forma

quantitativa e qualitativa dos consumos feminino em Belo Horizonte - MG.

A primeira pesquisa teve como resposta a quantidade média de pecgas adquiridas em
uma compra que as consumidoras compram nos concorrentes. A segunda teve uma
forte influéncia nos servigos ofertados nos concorrentes e uma caréncia no servico
que poderia ser suprida, visto que algumas especificaram a precariedade ou
insuficiéncia no atendimento, algo como uma consulta pessoal dos produtos
satisfaria e aumentar gradativamente o niumero de visitas a loja, segundo o ponto de

vista dos relatos das consumidoras em pesquisas.

Apods o estudo e interpretacado desta pesquisa a adogao de um atributo aos produtos
produzidos e comercializados pela marca ficou evidente, consulta de imagem
pessoal assim, o diferencial sera adotado esta ferramenta pessoal a cada

consumidora.

Esta adaptacdo tem como viabilidade um profissional, estilista, que estara por um
periodo na execucgao da prestacado deste servigco. Este profissional € o responsavel
pelo desenho e criagdo das pecgas, e também prestara consultas de imagem pessoal

a cada colecao desenvolvida.

Este posicionamento em relacdo as concorrente se torna um diferencial devido a
nenhuma outra proporcionar este servigo incluso como a Flor de Létus ira oferecer
as consumidoras. Dessa forma, espera-se que as consumidoras identifiquem a
marca como referéncia na categoria de imagem pessoal associada a pecas

exclusivas desenvolvidas pela marca.

O objetivo é tornar-se a marca referéncia em Belo Horizonte — MG pela exceléncia
do servigo prestado, conquistar a preferéncia na concepcédo das consumidoras em
um conceito de vestir-se bem, além de tornar a primeira marca a oferecer este tipo

de servigo associado ao produto comercializado.

10.4. Estratégia de Balanced Scorecard

Desde 1850 até 1975, periodo conhecido como Era Industrial, os gestores

determinavam o sucesso empresarial de acordo com o aproveitamento dos
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beneficios oriundos das economias de escala e do escopo, utilizando o controle
financeiro como principal mecanismo para facilitar e monitorar a alocacao de capital
(KRAEMER, 2002).

Porem, a partir do século XX, estes controles tornam-se insuficiente para aferir o
desenvolvimento estratégico na organizagdo no mercado competitivo, assim, se
tornou necessario a adaptagado das estratégicas em busca pelo alcance das metas,
sucessos e processos positivos da organizagéo. Dessa forma, € necessario ter visao
ampla para verificar, diagnosticar, controlar e analisar o enfoque empresarial ao
mercado, de certa forma o objetivo entdo € a conquista pelo sucesso ou vantagem

competitiva no mercado.

Aplicando a metodologia de forma integra e continua o BSC se tornou uma
ferramenta estratégica nas empresas, influenciando sua utilizagdo no sistema
gerencial estratégico, participando gradativamente na implementagdo de agdes

alinhadas com os objetivos da organizacgao.

Em referéncia aos métodos absorvidos por autores da area, a implementagao desta
ferramenta na Flor de Lo6tus requer sua aplicacdo na consolidacdo da marca, este
objetivo tera participacdo estratégica por meio de divulgacdo em site ,blog,
aplicativos e redes sociais, os produtos serdo selecionados e expostos por meio de
fotos e texto introdutérios explicando a colegdo e suas inspiracbes para o
desenvolvimento de cada peg¢a no catalogo que estara disponivel em loja virtual e
fisica, como também no jornal Barro Preto - BH/MG, referéncia no segmento de
moda presente no bairro, e 0 mesmo sera enviado por meio de cadastro no site e

aplicativo para clientes cadastradas no sistema virtual da empresa.

A Flor de Lotus também contara com um Design que ira desenhar pecgas exclusivas
e de referéncia mundial tornando o posicionamento de mercado, um diferencial,
baseado nos atributos que os produtos e servicos serdo oferecidos as
consumidoras, este processo tera o papel importante visto que o design ira
desempenhar suas atividades temporaria estabelecido por um contrato regido dentro
da normatizagéo e legalizado no direito do trabalho. Além de contar com parcerias
do mesmo segmento como aliados estratégicos na divulgacédo e ou indicagdes de

novas oportunidades de negdécio com as consumidoras.
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Em referéncia ao aumento das vendas, a Flor de Létus analisara constantemente o
mercado, observando as variacdes culturais como, novos habitos de compra ou
novos habitos na venda estratégica dos produtos no mercado, novas tendéncias
modelisticas nacionais e internacionais, respeitando claro, o objetivo da marca em

produzir pegas exclusivas e inspira¢gées de grandes marcas.

Na divulgacdo dos produtos, ofertas, estreias de novas colegbes e formas de
pagamentos, serdo implementados estrategicamente sistema de anélise e execugéo
de agdes que permitam que o gerente possa realizar estas e outras atividades
visando garantir a eficacias dos processos necessarios para atingir o objetivo
principal, que pode ser descrito pela analise dos agrupamentos de informagdes
sobre precos dos concorrentes, analise de informagdes quanto ao cadastro de novas
cliente no sistema interno da empresa, cronograma de estreia e comunicagao direta
por meio de e-mail e ou qualquer forma de contato disponivel no cadastro das
consumidoras, além de enviar data de langamento e também catalogo da estreia de
novas colegbes desenvolvidas, analise critica do mercado sobre tendéncias e

novidades do setor.

Pesquisas dos concorrentes serdo sempre atualizadas para verificagao de servigos
e ou produtos que estdo sendo ofertados e com qual qualidade é repassado a
clientes, consulta e analise de precos estabelecidos no mercado com nivelamento
por média de pregos por tipo de produto dos concorrentes em referencia com a Flor

de Lotus.

Agregar valor aos produtos terd como vertente o treinamento e desenvolvimento
interno, aperfeicoando de forma eficaz as atividades exercidas, como a de corte,
costura acabamentos e atendimento. Este programa sera implementado na
socializacdo do colaborador, por meio de profissionais qualificados para ministrar
treinamentos tedrico e pratico na propria empresa, em local ja equipado e preparado
para receber este servico, sendo proferido por empresas do segmento téxtil

disponivel na localidade de Belo Horizonte.

Os custos quanto ao treinamento na empresa sera somente com o contrato junto ao
profissional e Flor de L6tus, ja que os instrumentos necessarios para a aplicagéo de

todos os treinamentos estao desenvolvidos na infraestrutura da empresa, como por
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exemplo, a sala de reunides e treinamentos. Os valores estdo dispostos na tabela de

planejamento orgamentario e tributario deste plano de negdcio.

Outros custos que poderdo surgir como materiais didaticos caso a empresa

contratante dos profissionais de treinamento nao fornega este servico, seréo

calculados com base em materiais dispostos em sites especializados em venda de

apostilas ou outras ferramentas necessarias para o aprendizado dos colaboradores

na organizagao, para este fim, os valores também foram adicionados & tabela de

orgcamentaria da empresa.

Objetivos

Consolidar
marca  por
de

propagandas

meio

Estratégias

Divulgacao
por meio de
site,
aplicativos e
redes

sociais.

Divulgar
produtos,
ofertas e
formas
pagamentos
de

nosso site,

através

aplicativos e
redes

sociais

Como fazer

1.0. Design
1.1. Parcerias

1.2. Publicacdo
em sites e no
jornal Barro

Preto.

2.0. Analise de

mercado

2.1.

junto

Pesquisa
aos

concorrentes.

2.2. Estabelecer
pregcos

competitivos.

2.3.Estratégias
de promocgoes e

divulgacdes

Quem
devera

fazer

Charles

Daysiane

Recursos

necessarios

Préprio Gerente

2.0.

Gerente(colocar

Proprio

) Propria

Gerente
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Aumento
das vendas
Agregar
valor
produto

3

Capacitacao
dos

funcionarios

Inovagao
constante
dos

produtos.

Produtos
inspirados
em grandes

marcas.

Quadro 8: Estratégias BSC.

Fonte: Elaborado pelos autores.
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11- PLANO DE PRODUCAO E DISTRIBUICAO
O conjunto de atividades desenvolvidas na empresa visando conquistar seus

objetivos representa um inter-relacionamento das areas. Em cada etapa da cadeia
produtiva as informagdes devem ser ajustadas e adaptadas na melhor programacao

da producédo dos produtos.

Segundo Ritzman e krajeswski, (2004), a transformagdo dos insumos e matéria
prima em produtos geram processos e atividades que agregam valor ao produto, s&o
estas que sao fundamentais para que as organizagdes utilizem para realizar tarefas

e atingir suas metas.

O plano de producgao na Flor de Loétus adaptou suas etapas desde a concepgao dos
materiais para a construcido das pecas, como também, em cada atividade de
producdo, em que as criagdes sao planejadas, desenhadas, distribuidas,
confeccionadas, e entdo na reta final da cadeia produtiva a disposi¢cao para as

clientes.

11.1 Estrutura, sistemas e caracteristicas de producgao

Segundo definicdo no dicionario Aurélio, estrutura é definido pelo modo como as
diferentes partes de um todo estdo dispostas, assim, toda estrutura compde o
espaco fisico interno e externo planejado e disponivel para o acesso de clientes e

colaboradores dentro e fora da organizagao.
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A estrutura planejada para a execugao das atividades na Flor de Lotus atendeu a
perspectivas do melhor funcionamento interligada a maior produtividades das tarefas
e atividades correlatas na organizacdo, desta forma, a estrutura programada
obedeceu a requisitos estabelecidos no melhor aproveitamento do local fisico para a

execucao das atividades.

A estrutura previamente desenvolvida teve como influentes o ambiente que
comporte o demanda do local escolhida para a localizagdo da empresa. A estrutura
interna teve adaptagdes na integragado das areas estratégicas da empresa com o
espaco fisico para o melhor aproveitamento do metro quadrado na circulagcédo pela

empresa.

No que se refere ao ambiente interno, foi analisada varias estruturas existentes de
empresas concorrentes ao entorno da Flor de Létus, a finalizagdo do Layout
influenciara na melhor circulacédo dos clientes e no conforte e dinamismo de trabalho

para os colaboradores na empresa.

As estruturas que irdao compor o espaco fisico teve influentes na modernidade das
estruturas planejadas a lojas de comercializagdo téxtil, permitindo adaptacdes de
modelos, espagos proprios que este segmento demanda das empresas no mercado

Fashion.

As estruturas dispostas no espacgo interno tais como, araras, balcdes, espelhos,
provadores de roupas, e outras ferramentas da atividade da empresa foram
descritos neste plano de negdcio no capitulo 2.3. Todos os objetos, e estruturas ja
tiveram seus custos adicionados e incorporados aos dados financeiros e contabeis

da Flor de Lotus neste plano de negdcio.

O sistema a ser utilizado sera o mesmo que a demais areas irdo utilizar, espera-se
que com os progressos das atividades, as informagdes, bem como, as estratégias

serao encontradas por meio dos relatorios gerenciais que o sistema proporcionara.

A interligacdo da produgdo com as demais areas visam o agrupamento de dados
que possibilitem aos gestores a tomada de decisdo eficiente, estratégica e

inteligente a cerca dos objetivos empresariais.
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Os mecanismos dispostos da area da producao possibilitara a insercido de dados
relativos a planejamento de produgdo, controle da qualidade, adaptagao de
maquinas e colaboradores, adaptacbes de novos programas, aferir a qualidade
individual e ou conjunta das pegas produzidas, controle de materiais, controle de
custos. O conjunto da administragdo destes mecanismos tem o objetivo em detalhar
de forma efetiva e eficiente cada etapa da produgao e suas demandas na confeccao

dos produtos.

As pecas serao previamente desenhadas pelo profissional contratado para realizar
as ideias e concepcdes da colegcao a ser desenvolvida conforme o objetivo da marca
para atender as consumidoras. Apos este processo o gestor da produgdo ira
acompanhar de perto cada etapa da criagcado e desenvolvimento dos moldes das

pecas.

Ao término deste processo a produgao sera terceirizada para uma facgédo. O gestor
entdo encarregado de verificar a criagcdo dos moldes das pecas e encaminha os
tecidos correspondentes aos moldes de pecas a serem selecionadas. Com esta
acao, a Flor de Létus se beneficia na agilidade da area de produgdo, na

administragao e controle da nova colecéo e no custo ser menor.

Apds a confeccdo das pecas, estas retornardo a loja e serdo destinadas as
costureiras da Flor de Lotus para inspecionar se cada pecga atende ao padrédo de
producdo do produto. Logo apds as pegas serdo encaminhadas ao estoque e
também na disposi¢céo das araras e vitrines da loja, possibilitando a visualizagéo e

comercializacao das pecas.

Ja que as atividades de confecgdo nao serédo efetuadas dentro da organizagao, os
colaboradores poderdo ser designados a outras atividades estratégicas na
organizacao. Os gestores podem administrar melhor os recursos, mao de obra e a

estrutura comercial da empresa.

11.2 Planejamento e controle da produgao

O planejamento ira acompanhar todos os processos decisivos e estratégicos na
organizagdo, seja eles em teor operacional, quanto tatico, eles apresentaram

influencias na decisao e tomada de decisao, assim, estas caracteristicas permearam
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os gestores na elaboragéo de estratégicas que possam compor valor competitivo na

empresa.

Planejar para Corréa; Gianesi; Cao (1997, p.18) a necessidade de planejar
necessidades futuras de capacidade acompanha a uma caracteristica fundamental
dos processos decisorios que envolvem obtengao de recursos sendo por meio deles

que sera possivel a obtencao de resultados.

Planejar as atividades futuras entdo podem ser consideradas como o aprimoramento
da capacidade produtiva com a demanda imposta pelo mercado, assim, as
adaptagbes da producdo visa a minimizar os imprevistos do mercado com a

producgao interna de produtos.

A ferramenta de planejamento € essencial para a organizagdo, uma vez que, €
necessario obter o controle de matérias e da producdo, o primeiro refere-se a
pedidos e controle de estoques, especificando questdes como quantidade de
pedido, nivel de pedido, controle e gerenciamento de recursos no estoque da
empresa, definicdo temporal do pedido de produtos e matérias para a execugao das
atividades. Este gerenciamento objetivasse o real controle para administrar, controlar
e planejar os recursos necessarios conforme a demanda de producédo de produtos

ao mercado.

Estes recursos explicitados no paragrafo anterior, compdem no sistema ja
estabelecido para a Flor de Lotus, observa-se que atualmente o gerenciamento
fidedigno das produgcbes nas empresas podem configurar em uma vantagem

estratégica.

As vantagens em possuir o controle da produgdo nas empresas tem sido
referenciado no desenvolvimento e adaptacédo da producdo com sua real demanda,
dessa forma, a produgao tem vantagens especificadas em fatores como, minimizar a
producao de pecas que nao serao utilizadas na venda, produg¢ao nivelada com os
registros feitos por pesquisa de demanda no mercado, informagdes da
especificardes e quantidades de produtos disponiveis para produgao, venda |,

estoque e gerenciamento organizacional.

O controle da produgao sera realizado pelo gestor da producado, sua atividade se

concentra na apuragao da qualidade das pecgas produzidas antes da disposi¢ao das
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mesmas na area comercial da empresa. Visando aferir a qualidade e a integridade

do objetivo da organizagao, o gestor ira aferir todas as pegas.

A identificagdo de alguma pega que n&o possua caracteristicas aceitaveis para a
comercializacao desta peca, sera direcionada a reparos e ou até substituicao do lote

desta produgao de pecas.

O objetivo principal em estabelecer o controle da produgao é aferir a qualidade
individual de cada peca, analisando e diagnosticando qualquer atividade da
producao que possa comprometer a qualidade da coleg¢do. Esta preocupacéao visa
nao somente contribuir para averiguar avarias das pegas, como também,
inspecionar a qualidade de cada pec¢a que s6 entdo de inspecionada podera ser

comercializada com a qualidade prezada pela Flor de Létus com as clientes.

Outra finalidade que o planejamento e controle da produgéo oferece a organizacgéo,
€ a ampla visualizagdo dos insumos e seus custos e despesas relativos a producao,
salientando o produto e todos os insumos inerentes a producado dos produtos e ou

servigos.

Para a Flor de Lo6tus a construgdo do PCP permitira visualizar de forma ampla e

consistente todos os envolvidos no processo de construgao das pecgas, os valores,

11.3 Layout

O Layout desenvolvido pode ser observado na imagem abaixo. A concepgao desta
estrutura foi pensada e adaptada para atender a demanda do local especificado para

a execugao das atividades da Flor de Létus na regido do Barro Preto — MG.

A concepcgao deste projeto € atender de forma confortavel as clientes da marca. A
estrutura ampla maximiza a comodidade para o deslocamento até a empresa, ja

neste primeiro aspecto a cliente desfrutara de um estacionamento exclusivo da loja.

A disposicdo das vagas do estacionamento representada em angulo de 45 graus

configura na melhor adaptagao do estacionamento com o sentido obrigatério da via.

O aspecto do exterior da loja representa toda estrutura da vitrine com a visdo das
pecas, colegbes expostas e visdo do interior do espago da loja. Sera possivel

também transitar pela area verde ao redor esquerdo da empresa.
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O interior da Flor de Lotus sera em 2 andares, o primeiro compreendido pela
estrutura comercial e de atendimento as clientes e o segundo para desenvolvimento
das atividades dos colaboradores da empresa. Como ja citado no capitulo 2.1. este
projeto foi desenvolvido para a melhor circulagcdo das clientes na loja. Amplo,
confortavel sdo caracteristicas que foram implementadas no desenvolvimento do

layout para melhor atender todas as consumidoras.

As pecas estardo expostas em araras e manequins no interior da estrutura, as
clientes terdo amplo acesso a qualquer departamento comercial da loja, e o melhor
espaco fisico metro por quadrado para transitar sem nenhum obstaculo pelo

percurso.

Os provadores sédo espacos destinados as clientes para experimentar as pecas.
Neste espaco o layout representa amplo espago para circulagdo e visualizagao

integral do cenario deste ambiente.

Os caixas serao situados no final da loja. A concepgao desta estrutura obedeceu a
comodidade que as consumidoras irdo possuir € no melhor aproveitamento do metro

quadrado utilizado para a exposi¢cao das pecgas no interior da loja.

Os banheiros serao espacos disponibilizados para as necessidades fisioldgicas das
clientes, foram adaptadas este espacgo na idealizacdo da comodidade e conforto na

permanéncia das clientes no interior da empresa.

O Layout compreendido no segundo plano da empresa consiste na area interna
pertencentes aos dirigentes e aos colaboras da organizagdo. Todos 0s espacgos
tiveram preocupacgao na circulagdo de pessoas, melhor aproveitamento do metro
quadrado disponiveis, bem como adapta¢des de espacos estratégicos que serdo

utilizados para reunides e treinamentos.

O maior espaco é destinado aos colaboradores de execug¢ao das atividades da
produgao dos produtos da organizagao, sdo estes como, costureira, passadeira,
arrematadora, pilotista. A proximidade destes funcionarios permitira o fluxo de
informagdes importantes, além de possibilitar a execugdo das atividades sem

interrupgdes de outros colaboradores.
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Havera o espago destinado a reunido, possibilitando o uso tanto no treinamento dos
funcionarios, quanto em encontros regulares a ser discutido assuntos estratégicos e

outras informacdes pertinentes.

As salas dos gestores irdo estar ao entorno da area de produgao, assim todos os
gestores terdo a visao explicita das atividades executadas pelos colaboradores,

permitindo um controle mais efetivo dos produtos que estardo sendo produzidos.

Estas salas tem espago ampliado para executar as atividades relativas ao cargo

desempenhado de cada gestor.

A planta baixa desenvolvida tera melhor visualizagdo das contextualizacdes citadas

nos paragrafos acima, a partir da imagem abaixo.

11.4 Listagem de possiveis fornecedores

Os fornecedores compdem a integragdao das atividades organizacionais dentro da
empresa, assim, a escolha estratégica destes fornecedores possibilitara no
aprimoramento e adaptacdes logisticas que facilitem o relacionamento com empresa

e fornecedores.

Estes fornecedores representam nas organizagdes a alianga do planejamento
organizacional, das atividades desenvolvidas, com o objetivo em oferecer seus
produtos e servicos que atendam a perspectiva do solicitante para o fornecimento de
produtos ou servigos que detenham a qualidade, especificagdes estabelecidas e

prazos determinados.

A credibilidade do fornecedor implicara diretamente na execucdo dos servigos e
produtos oferecidos, dessa forma, o relacionamento com o fornecedor pode
possibilitar o relacionamento em prol do beneficio e negociagdes que ambas as
partes possam obter em acgdes que juntos adaptem ou reajustem servigos e

produtos para melhor execugéo das atividades.

A escolha do catalogo de fornecedores para a Flor de Létus teve como influentes a
qualidade dos produtos e servigcos disponiveis pelas empresas, assim como,
comodidade, localizagéo, prazo, condigdes de pagamento, processos logistico na

entrega de produtos.
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As maquinas de corte representa um dos importantes produtos a ser adquirido para
a empresa. Este instrumento ira permitir a adaptacao e melhoria continua dos cortes,
acabamentos, e arremate que as pegas irdo precisar no decorrer de toda cadeia
produtiva na empresa. A escolha entdo pelo fornecedor Fiorante foi estabelecido
pelos aspectos da qualidade do produto, condigdo de pagamento a prazo e no

processo logistico de entrega na empresa.

Ainda sobre o processo produtivo da Flor de Lotus, a faccdo € uma das principais
tarefas a ser executada dessa forma, um dos requisitos para a selecéo da faccao
Simone representa a alta confiabilidade dos resultados esperados. Este fornecedor
preza por valores compartilhados igualmente a Flor de Létus, assim, a qualidade,
condigbes de pagamento, e logistica de entrega foram fatores determinantes na

escolha deste fornecedor.

O fornecedor de computador foi selecionado pela sua entrega, com também as
especificagdes do produto atender as expectativas da Flor de Létus e sua condigao

de pagamento facilitada na aquisigdo dos produtos.

Os materiais de escritdrios foram selecionados no fornecedor Port por representar a
comodidade em encontrar todos os produtos necessarios em s6 uma empresa,
ressaltando a comodidade na aquisicdo dos produtos e nas condicbes de

pagamento oferecidos pelo fornecedor.

A limpeza é primordial para manter equipamentos e a infraestrutura conservada, os
produtos a serem utilizados serdo adquiridos no fornecedor Extra que possibilita
inumeras lojas que atendem a demanda da loja, condicdo de pagamento que atende
a perspectivas da empresa, bem como, a comodidade na busca dos produtos em s6

um fornecedor.

Os tecidos sdo a matéria prima para o desenvolvimento dos produtos na Flor de
Lotus, o fornecedor escolhido para fornecer este produto teve condicionantes para
que a qualidade esperada seja mantida em todos os processos sem alteragdo ou
avarias durante todo o processo produtivo até a venda para as consumidoras. A loja
de tecidos foi escolhida pela localizagdo, opcao de tecidos, especificacoes
detalhada, localizagao privilegiada e condicdo de entrega que favorece a Flor de

Lotus.
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A aquisicdo de um seguro que atenda e principalmente resguarda a empresa € um
dos atributos principais e determinante na escolha da Mapfree seguros. O
estabelecimento estara protegido caso venha acontecer acontecimentos que
impossibilitem a execucdo das atividades principais de produgdo e venda dos
produtos. Dessa forma o cumpre com uma indenizacdo, que possibilitara ao

funcionamento continuo das atividades na Flor de Létus.

Aspectos contabeis destaca-se a empresa positiva contabilidade, oferecendo um

servico inteligente e personalizado para a atividade, ramo que a empresa atua.

O fornecedor do sistema € uma das importantes ferramentas para manter ativa a
atividade online da empresa. A empresa Jotec apresenta solugdes compativeis com
a demanda, perspectiva, e adapta¢des tanto em vendas como sistema interno, que

contribuira para maximizar tempo e agilizar atividades e ou processos.

Abaixo esta a lista com as atividades dos fornecedores, representado por produto,

ou area na empresa, como também, o servico incidente diretamente nas atividades.

11.5. Processo de recebimento e controle de materiais

O processo de recebimento e controle de materiais na Flor de Létus obedecera
alguns preé-requisitos estabelecidos, como por exemplo, os pedidos realizados serao

previamente estipulados baseados na demanda da colegdo das pegas.

Os materiais a serem adquiridos devem ser de empresas que sejam conhecidas no
mercado e proporcionem qualidade no atendimento quanto no produto e na logistica
de entrega, o recebimento das mercadorias serao recebidas pelo gestor responsavel
pela area da confeccdo da loja, este mesmo sera responsavel pela analise e entrada
inicial dos produtos no sistema interno da empresa (as principais caracteristicas
deste sistema sera detalhado nos proximos paragrafos), o uso dos materiais serao
atendidos conforme a demanda previamente desenvolvida para a fabricagdo de
todas as pecgas pretendidas na colegdo da loja, a cada utilizagdo de qualquer
produto entregue na empresa sera feita a saida do sistema independente de qual
produto seja o colaborador sera habilitado a executar esta tarefa sendo sempre

acompanhado pelo gestor responsavel do setor.
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Apos o recebimento do pedido de mercadorias e material para a execucido das
atividades da Flor de Létus, todas serdo conferidas de forma singular, sendo
observado o estado e as principais caracteristicas do produto. Este controle de
segurancga sera realizado pelo gestor da area de confecgdo que ira acompanhar de
perto cada estagio dos materiais desde o recebimento até a pecga final exposta na
loja, como também sera responsavel por assegurar que os produtos que serao
encaminhados ao estoque logo apos sua analise estejam em perfeitas condi¢des
para uso na empresa. Este profissional foi escolhido por ser capacitado e ter amplo
conhecimento da sua area assim como as devidas caracteristicas que os produtos

precisam ter para manter a qualidade dos produtos finais na Flor de Létus.

O envio de todos os materiais para a Flor de Létus serdo por parte da empresa
solicitada, quaisquer avarias nos produtos e ou ocorréncias de atrasos na entrega
serdao de responsabilidade do fornecedor, fica este responsavel também pela

logistica de entrega dos produtos e materiais para a Flor de Lotus.

A escolha deste procedimento de entrega tem como influentes a facilidade de
entrega dos produtos na empresa, ja que os produtos comportam em veiculos de
pequeno porte, podem facilmente circular pela regido de Belo Horizonte sem
restricdo na logistica de entrega e descarregamento dos produtos destes materiais
na empresa, além da comodidade em nao dispor de nenhum colaborador para
servicos externo para busca e alocacao de todos os materiais, caracterizando em
uma atividade mais econdmica, proporcionando custo e maiores beneficios em
relagdo a designar um colaborador para executar as atividades de recebimento e

controle de materiais.

O controle de todos os materiais adquiridos na empresa sera apurado pelo sistema
integrado, a partir da entrada de um produto no estoque sera acompanhado desde
seu ponto de chegada até sua utilizacdo e saida do sistema, este recurso
possibilitara ao uso de ferramentas de gestdo, planejamento, controle e tomada de
decisao por meio de inventarios semanais € mensais dos produtos. O inventario é

confrontagcdo do estoque real com o que esta representado no sistema. (pesquisar



136

definicdo ou citacdo do que é inventario e adicionar). Os aspectos benéficos na
utilizacdo desta ferramenta poderao ser representados em um modelo pratico de
relatério gerencial permitindo analisar de forma holistica todo estoque de materiais e
suprimento na empresa. Em casos que houver diferenca do sistema e o real sera

feita uma busca para averiguar a real situagédo dos produtos.

Este modelo de controle ira impactar diretamente com as agdes e planejamentos da
empresa isso por que as varias funcdes que o sistema ira proporcionar possibilitara
o controle simultaneo do estoque e demais areas da confecg¢ao. Para os gestores os
beneficios serdo realgados no controle de informacdes estratégicas, singulares e
consolidadas que o sistema permitira fazer, assim, as tomadas de decisdes serdo

efetuadas por meio de relatério com referencias, indices quantitativos.

11.6 Indicadores de estoques (seguran¢a, médio e maximo)

Analisando a perspectiva do mercado pode-se considerar a competitividade entre
empresas e mercado constante. O gerenciamento efetivo dos estoques permite o

controle de custos relativos aos produtos acabados.

A aplicacao da ferramenta de indicadores de estoques permitira o melhor adaptagao
da demanda e seus indices de estoques, considerando sua produgdo e o nivel

maximo de estoque que sera utilizado para atender a demanda em especifico.

A Flor de Loétus utilizara deste método para os gestores analisarem quando em um
determinado tempo para melhor programar seu estoque e controlar seu

planejamento de produgdo com a demanda a ser atendida pela empresa.

Assim pode-se citar em uma situagcdo com a peca blazer, que tem sua demanda
especifica no més de janeiro de 60 pegas. Esta quantidade € caracterizada com sua
quantidade maxima a ser mantida em estoque. O nivel de estoque médio podera ser
calculado conforme a formula Emed: Emin + (Q \ 2), o resultado sera igual a 30. Este

valor sera a quantidade de pecas em estoque em um nivel de estoque medio.

O estoque minimo para esta pega podera ser encontrado pela formula E: min =
consumo ou demanda \ 2, o resultado sera quinze. Este valore quantidade de pecas

em quantidade minima para atender a demanda estimada.
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11.7 Ferramentas de Tl aplicaveis ao processo de planejamento e
controle da logistica e producgao

A tendéncia atual da area de tecnologia da informacdo € de manter todas as areas,
departamentos, atividades aliadas instantaneamente na situagdo real da
organizagao. Em uma descricdo complementar, pode-se dizer que o atual
posicionamento do mercado de T.. tem tido adaptagdes nas organizagdes, estas

que buscam a unificacdo de todas as areas.

A alta gerencia tém percebido a caréncia na implementacdo de um sistema que
contribua para o processo de decisdo estratégica na organizagdo, assim,
requerendo um sistema compativel com diversas informacdes dos setores e

atividades na empresa.

As informacdes gerenciais precisam de uma visdo holistica de todos os processos
produtivos dentro da organizagao, portanto, o objetivo em adquirir este sistema ¢é a
necessidade de ndo visualizar a empresa de forma isolada, mas sim em todos os

processos de atividades desenvolvidos na empresa.

Na Flor de Létus, atender a esta perspectiva da unificacdo das informacgdes
estratégicas em um sistema de informagdo compativel, tiveram como influentes a
competitividade organizacional no mercado e no impacto positivo da unificacdo de
informagdes. As integracbes de todas as areas simultaneamente permitirdo no
decorrer das atividades, identificar dados relevantes que influenciaram mais tarde na

tomada de decisdo.

O sistema ERP — Enterprise Resource Planning, cuja tradugao integral para a lingua
portuguesa significa “Planejamento dos Recursos da Empresa” pode nao ser
compreendido especificamente pela tradugédo literal, sua funcionalidade é a
visualizagdo da cadeia produtiva na empresa, assim como a unido inteligente de

informacgdes.

Os sistemas ERP fornecem rastreamento e visibilidade global da informagéo de
qualquer parte da empresa e de sua Cadeia de Suprimento, o que possibilita
decisdes inteligentes CHOPRA e MEINDL (2003).

Este sistema é capaz de produzir fluxo de informagao unico, solido e consistente

para toda a parte estratégica e operacional da organizagdo sob uma base de dados
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com acesso remoto de todos os colaboradores. Dessa forma, a Flor de Létus ao
longo da instalacdo e manutengcdo dindmica deste sistema, espera-se obter a
maximizacao das informagdes dos processos de todas as areas compreendida pela

inclusdo dos dados no sistema.

As areas de producado, custos, logistica, comercial, financeiro e estoque terao

cobertura completa dos dados,

A alimentacdo do sistema sera realizada por qualquer colaborador da empresa,
respeitando rigorosamente as especificagdes, e ou restrigdes que os produtos e ou
area requer, como por exemplo, o langamento de tecido do sistema devera ser
analisado e introduzido no sistema conforme sua natureza em metros, os produtos

acabados em unidades, etc.

Os recursos de relatérios poderao ser visualizados com os dados que acabaram de
ser langados, portanto, a manutengdo nao exigira um tempo padrdo minimo para o
processamento e tratamento de dados, o sistema ira aferir os dados com as exatas

quantidades ou outras informacdes inteligentes solicitadas no momento do relatério.

Outro sistema que sera adquirido para a Flor de Létus sera o EDI - Intercambio
Eletrénico de Dados. Segundo Pizysieznig Filho (1997, p.55) o EDI € uma rede de
acesso direto aos clientes do provedor, permitindo a conexado entre os sistemas
eletrénicos de informacdo entre empresas, independentemente dos sistemas e

procedimentos utilizados no interior de cada uma dessas empresas.

Essa tecnologia € capaz de traduzir as informagbes estratégicas e as informagdes
inteligentes para a administracdo gerencial da organizacdo de forma simples e
objetiva. De uma maneira mais pratica de exemplificar a utilidade deste sistema na
empresa € a conectividade que o sistema, empresa, tera com seus respectivos
fornecedores, consequentemente, a utilizagdo dos produtos, materiais para a
produgao dos produtos, tornardo passiveis de atualizagdo no sistema ERP, que por
sua vez sera acompanhada pelo sistema EDI na perspectiva de controlar os
recursos gastos e emitir um pedido automatico para o provento de mais materiais

aos fornecedores.
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Esta emissdo da ordem de compra serd acompanhada sempre pelo gestor
responsavel do setor, sabendo ele administrar e realizar o controle dos produtos

para a aquisicao de mais materiais para a produgao conforme a demanda vigente.

O objetivo na instalacdo desta ferramenta € o envolvimento de fornecedores,
clientes e gestores da empresa no trato de dados e informacgdes inteligentes na Flor
de Lotus. Assim, com o uso desta ferramenta espera-se o controle apurado das

areas de estoque, transporte, comercial e producgao.

Ainda no quesito de implementacdo de T.., outra ferramenta de gestdo a ser
implementada € o cddigo de barras EAN - Numero de Artigo Internacional. Este
sistema aliada a base de uma ferramenta de gestdo ira permitir no uso e na
manutengao dos produtos da empresa o controle de entradas e saidas por meio da

leitura do codigo exclusivo para cada produto.

O EAN é um cdédigo de 13 digitos exclusivo para o produto, sendo amplamente
utilizado na manutencao do sistema de T.I. de diversas empresas por meio da leitura
do cdédigo de barras gerado na formacédo do seu codigo na empresa. Assim, a
adaptacao destes recursos na Flor de Létus implicara na manutencao, flexibilizacao

no recebimento e no controle de produtos produzidos e materiais recebidos.

As vantagens em adquirir este recurso € a facilidade na identificagdo do produto no

sistema da empresa.

Em momentos de realizar o inventario, ao invés da captagdo manual dos produtos e
realizacdo deste processo de forma quase manual o colaborador ira tera a
maximizacdo do tempo habil para registrar e integralmente o sistema ira gerando

dados para relatorios posteriores a esta atividade.

11.8 Recursos patrimoniais e formas de controle do patriménio
(inventario)

Produto Marca Quantidade Preco Especificagao
unitario
Computador itautec 4 R$990,00 Windows 7,4

gb de ram e
500 gb de hd
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Impressora Brother 3 R$330,00 Imprime até 21
ppm, rede
Wirelles

Mesa para Politorno 3 R$400,00 Mesa em

escritério MDF, com

duas portas e

trés gavetas

Folhas A4 Chamex 5 R$15,00 Papel sulfite
chamex
Touner 2 R$89,00
Grampo ACC 1 R$3,50 Grampo26/6
aco cobreado
Caneta Bic 1 R$30,00 Esferografica
azul
Grampeador Maped 4 R$12,00 Grampeador
médio de
mesa
Extrator de ACC 3 R$4,00 Extrator de
grampos grampos tipo

espatula aco

inoXx

Cadeiras Home office 10 R$119,00 Cadeira
giratéria com
braco

Araras SR fabrica de 2 R$50,00 Araras de

moveis parede, reta e

acgo inox

Cabides Classic home 50 R$2,49 Cabides para

saias e calgas

com presilhas

Vitrines de Blindex 1 R$800,00 Vidro

exposicao temperado



Balcao caixa SR fabrica de 1

moveis

Maquina de Fiorante
corte de

disco

Maquina de Fiorante

corte de faca

Ferro de Continental
passar
cofre For safe

R$530,00

R$1.300,00

r$2.000,00

R$450,00

R$950,00
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anti-

embacamento

Balcao Caixa
confeccionado
em MDF com
area para
computador,

impressora e
gaveta com

chave.

Maquina  de
corte com
facas em aco,
de 5"
polegadas,
750w,
capacidade de
corte 120mm,

e afiador de

facas

Modelo 960c,
faca 6"
Dispositivo
automatico
com

termostato e
lampada

piloto;

Resisténcia
dupla tubular
blindada

Caodigo, painel
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de controle e

seguranga
Bancada de SR fabricasde 2 R$299,00 Mesa em MDP
corte e moveis
arremate
Tabua de Ditalia 1 R$199,00 Tabua com
passar cabideiro e
porta ferro
Tesouras Mondial 3 R$120.00 Tesoura em
inox, especial
para corte de
costura
Alfinete de lara 3 R$5,00 Alfinete  fino
ajuste em aco
niquelado
Giz de Aguia 2 R$50.00 Giz Aguia
marcagao Tridngular
para
marcagao,

indicado para
alfaiataria e
modelagem

em geral para
marcacao de

tecidos

Quadro 9 - Materiais

Fonte: Elaborado pelos autores

11.9 Fluxograma do processo logistico

O fluxograma é o método de descrever um processo, ou a sequencia de uma tarefa
a partir de uma representacgao grafica, disposta para tal entendimento com base no

conjunto de etapas que permeiam o processo.
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Segundo Oliveira (2006), fluxograma € a representagdo grafica que apresenta a
sequencia de um trabalho de forma analitica, caracterizando as operagdes, 0s

responsaveis e ou unidades organizacionais envolvidos nos processos.

A implementagao do fluxograma traz beneficios ressaltados na melhor descri¢ao das
atividades envolvidas, facilita a leitura e compreensdao dos métodos, identifica os
pontos mais importante na trajetéria do processo, além de permitir uma melhor

avaliacao holistica do processo produtivo na empresa.

O inicio do processo logistico sera a partir da procura das consumidoras em adquirir
um produto da marca, dessa forma as clientes encontraram a melhor forma de

chegar até a loja fisica da empresa.

A partir entdo as consumidoras serao recepcionadas pelas vendedoras da loja,
protagonizando cada cliente de um atendimento personalizado, moldando os
desejos das consumidoras em se vestir e ou obter consultoria de imagem pessoal

com as pecas desenvolvidas pela Flor de Lotus.

Se for de preferéncia da consumidora podera experimentar o produto a fim de
verificar tais medidas sao condizentes com as especificadas no produto. Se o
produto agradar e principalmente atender as expectativa das consumidoras, o

préximo passo sera a prova das pecas.

Provar as pecas implica da necessidade das consumidoras em averiguar, visualizar
de forma explicita de sua imagem pessoal com o produto desenvolvido pela

empresa.

Nesta etapa ainda inclui o servigo da consultoria de imagem pessoas. Junto com o
estilista que desenvolveram as criagbes da marca, ele participara individualmente e
de forma personalizada em situa¢des que impliquem da vontade das consumidoras

que obter algum auxilio com a aparéncia com a pega.

Outros importantes aspectos relativos a esta época é o desenvolvimento do
relacionamento com as consumidoras, construindo seu cadastro no sistema feito
pelos colaboradores, inserindo dados relativos a preferéncia de roupas, esta agao
futuramente possibilitara ao envio customizado de materiais de marketing para as

consumidoras, influenciando no programa de relacionamento com as clientes.
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A finalizagdo do processo de compra tem atividades relacionadas a construgdo do
cadastro das consumidoras. Este método de contato permitira futuramente executar
acdes gerenciaveis de relacionamento com as consumidoras, possibilitando futuros
contratos, e conjuntamente com o departamento gerencial executar agbes que

promovam a fidelizagdo das consumidoras.

Apos a cliente efetua seu pagamento, recebe seu produto escolhido e entdo deixa a

loja depois de se receber a despedida cordial dos colaboradores.

11.10 Programas de logistica reversa, logistica verde, marketing verde
e sustentabilidade

O setor industrial téxtil, ou segmento da moda sdo os que apresentam maiores
indices de empregabilidade no mercado. A importancia da sustentabilidade neste
plano de negocio deve obedecer a perspectiva da continuidade das atividades sem a

intervengao ou radicalizagao dos recursos disponiveis para utilizagao.

Ao se relacionar a moda com a sustentabilidade, reforcamos a ideia de conceitos da
moda ser efémera e sua vida util ser reduzida ou ser compreendida em um tempo

menor que alguns outros produtos disponiveis e comercializados no mercado.

Entdo, a sustentabilidade dentro de uma organizacdo que atenda a estas
perspectivas sustentaveis podem contribuir para o posicionamento e suas atividades

estratégicas nas organizacgdes.

Assim, uma abordagem que dé um significado ao termo sustentabilidade pode ser
explorado segundo BRUNDTLAND (1987). "desenvolvimento sustentavel é o
desenvolvimento que satisfaz as necessidades dos presentes sem comprometer as

habilidades das geragdes futuras de satisfazerem suas préprias necessidades...”

Por meio deste pensamento, a conscientizacdo do descarte ou o melhor
aproveitamento das peca e materiais quando estes nao forem mais utilizados deve-
se exigir e acompanhar a atividade para atender a perspectiva sécio ambiental
compreendida no descarte ou reaproveitamento ideal destes tipos de insumos

descartados no mercado.

Na execucdo desse programa na Flor de Lotus provera a instalagdo de

procedimentos e orientagbes aos funcionarios, objetivando o minimizar o descarte



145

no uso de tecidos e materiais para a construcédo das pecas produzidas. Futuramente
com as atividades ja estabelecidas, espera-se que o descarte seja igual ou préximo
a zero. Este critério de descarte ja foi contabilizados nos custos da producéo,

enquadrando dentro deste parametros aceitavel estabelecido pela empresa.

Outro ponto de vista a ser adotado por meio do tema da sustentabilidade é suas
formas de atuagdo da empresa na execugao das atividades Segundo Gwilt (2011),
uma das formas mais faceis de entender a sustentabilidade é através do tripé:

social, econdmico e ecologico, ou seja, deve haver equilibrio entre os trés aspectos.

Dessa forma, para atender a esta perspectiva, a Flor de Létus estabelecera como
atuacao no programa de sustentabilidade o recolhimento dos materiais que possam
ser reutilizados, como também, residuos de tecidos. Apds esta etapa, estes insumos
serdao destinados a casas de tratamento especializado no reaproveitamento desse

materiais.

Os residuos sélidos poderao futuramente ser transformados em outras pecas e ser
adaptadas para a criagao de novos projetos que atenda o ambito social do esquema

da sustentabilidade.

Residuos de tecidos sdao conhecidos formalmente pela utilizagdo para criagdo de
pecas sejam elas artigo de cama, mesa e decoragdo de ambiente. Permitindo que
mais pessoas possam gerar renda por meio do recolhimento e distribuigao

estratégica a empresas que possam executar este trabalho.

No ambito ecoldgico, a empresa adotara medidas para minimizar o uso de recursos
naturais e escassos do mercado, este sao alguns respectivamente, agua e energia
elétrica, utilizados tanto na producdo de pecas quanto na comercializagcdo e
execugao das atividades comerciais e administrativas na organizagéo. O objetivo é a
implementagdo de metas para o uso ideal do recurso na empresa, motivando cada
colaborador a gerenciar suas atividades e promover a responsabilidade em conjunto

da organizagdo com o0 mercado no ambito da sustentabilidade.

11.12 Processo de atendimento ao cliente e as ferramentas de
atendimento, considerando o relacionamento, a venda, a entrega e o
acompanhamento pés-servigos.
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De acordo com Bretzke (2000, p. 29), "a infraestrutura de informagdes precisa ser
implantada com o foco na manutengdo da flexibilidade, tanto no tipo de dado
coletado, quanto nos métodos de acesso para entregar informagdes no lugar certo,
em tempo real, no formato certo, para que o cliente seja atendido em tempo real e o

processo de decisdo empresarial tenha ganhos em qualidade e tempo".

A Flor de Létus adotara a estratégia de relacionamento presencial e online com as
clientes ofertando por canais estratégicos na venda dos produtos disponiveis em
catalogos da colegdo, como também por meio das redes sociais, site exclusivo e
dindmico, aplicativo para sistemas operacionais como Androide e iOS, disponiveis
em plataformas operacionais de forma gratuita, e por meio do Blog, contextualizando

cada colecao, pecas desenvolvidas e as novas tendéncias no mercado Fashion.

A seguir serdo abordados os processos aplicados ao atendimento de clientes bem
como as ferramentas de atendimentos e processos, relacionamento e venda, em

seguida entrega dos produtos, acompanhamento e pds venda.

Por meio do contato presencial é possivel identificar varios fatores que evidenciam e
favorecam a aquisicdo de produtos pelos clientes, dessa forma, é estritamente
precioso, minucioso o controle e o planejamento empresarial com o relacionamento
ao cliente. Sera por meio deste canal que o gestor ird identificar caracteristicas

positivas e negativas relativas ao seu perfil de relacionamento aplicado nos clientes.

As vantagens em acompanhar estes processos sédo evidenciadas na adaptagao do
melhor programa de relacionamento ao perfil dos clientes que as organizacbes
pretende alcancar e zelar pela qualidade na prestacdo de servigo, no servigo

interligado a aquisi¢do de um produto, e no relacionamento do pés venda.

A Flor de Létus no ambito do relacionamento estratégico com suas clientes,
identificou aplicagdes deste programa nas atividades interna da empresa,
prescindindo em adaptar o relacionamento por meio de redes sociais, como também

a prestacao do servigo na aquisicao dos produtos, e no pos venda.

As redes sociais podem ser consideradas a base de relacionamento por parte de

algumas clientes, sejam elas pelo restrito tempo que a vida de cada uma
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proporciona ou na comodidade em comprar sem depender necessariamente de um
atendimento pessoa, sendo assim, as redes sociais possibilita vantagens no uso em
inserir a marca no mercado visando uma parte das cliente que possuem estas e
outras caracteristicas intrinsecas em optarem por acompanhar e comprar produtos

por esta plataforma.

As plataformas ja desenvolvidas como por exemplo o Facebook e Instagram, séo
consideradas as principais redes sociais com alcance diario de milhdes de pessoas
no mundo, essa analise teve como influentes as informagdes apuradas no site das
empresas em referéncia a agdes de marketing de empresas nas redes sociais,
alcangando o publico ideal e consequentemente sendo vista por muitas clientes

potenciais para ser consumidoras da marca Flor de Lotus.

As ferramentas utilizadas no relacionamento da empresa com as consumidoras irdo
se estreitar pelas varias formas de comunicacdo online permitida gratuitamente
pelas redes sociais. Uma vez que essas redes de relacionamento serdo utilizadas
para busca e aplicagcdes de pesquisas, contato online, aprimoramento continuo dos

métodos de relacionamento, e relacionamento pos venda.

A aquisi¢cado dos produtos serdo também utilizadas por meio das redes sociais, isso
sera possivel pelas ferramentas disponiveis ja descritas neste plano de negécio. O
objetivo em ressaltar estas importantes ferramentas no processo de relacionamento
€ maximizar fatores que influenciem a marca a ser referéncia e posteriormente
reconhecida como uma marca inovadora em estabelecer relacionamento estratégico

com as consumidoras.
Entrega, acompanhamento e pds venda

“As organizagdes precisam saber lidar com os mercados
em mutagdo. E necessario manter relagdes firmes e
duradouras com os clientes nos mercados em que novas
opcoes e tecnologias surgem muito rapidamente. Nesse
contexto a questio da fidelizagdo do cliente assume
importancia renovada no mundo contemporaneo.”
BOGMAN, (2000, p.16).

Para a Flor de L6tus, o cliente é a razdo de ser, pertencer e participar do processo
de crescimento no mercado, dessa forma €& se suma importancia que as
consumidoras no momento de realizar suas compras tenham a sua disposi¢cao o

produto requerido, com o melhor servigco disponibilizado e executado pelos
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colaboradores, e também desfrute da comodidade e dos atributos disponiveis a elas

em todo o tempo de permanéncia na organizagao.

No que se refere a processo de entrega, a Flor de Létus tera sua plataforma de T.I.
ERP personalizada, ja especificada neste plano de negdcio, para melhor configurar
todas as informagdes das consumidoras tanto no ambito virtual, quanto dentro da

organizagao.

A preocupagdo com a entrega tera sua concepg¢ao desde o momento que as clientes
solicitarem o servico de consulta de imagem pessoal, como também, qualquer

produto desenvolvido e disponivel a venda na organizagao.

O objetivo em estabelecer um programa eficiente pode ser ressaltado junto com o
objetivo da logistica. A adogdo desta missao logistica na execugao das atividades
estratégicas na Flor de Lotus espera-se proporcionar efetividade nas atividades
organizacionais, minimizando todo e qualquer processo que onere as clientes no

processo de entrega.

A entrega a ser utilizada na organizacao sera pela empresa brasileira de telégrafos
correios. A escolha por esta empresa representa a sua capacidade de entrega em

milha nacional, possibilitado a efetiva entrega em todo estado nacional.

Outro aspecto importe na adogéo da empresa como principal fornecedora do servigo
de entrega as consumidoras € representada pelo seu custo minimo para atender
este servico. Além também da comodidade que a flor de Lotus usufruira em ter uma

agencia de correios proximo a localidade na empresa.

O custo relativo para a entrega dos pedidos das clientes ja estdo somados ao custos
totais de cada produto, que por sua vez ja estao inclusos na somatoria e sua devida

apuracéo ja incidente e a tabela de custos e despesas operacionais.

Ainda que o sistema de entrega sera desempenhada por uma empresa com uma
marca disponivel e acessivel em todo territério nacional € imprescindivel o
acompanhamento da entrega por parte da empresa, assim, o controle das
informacgdes da entrega representam importante método no controle e prevencgao de
qualquer processo que possa lesionar ou causar avarias nos produtos na entrega

para a consumidoras.
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O acompanhamento da entrega as clientes serdo realizados pelos cddigos de
entrega disponibilizados pela empresa responsavel na efetiva entrega as
consumidoras, esse codigo de abrangéncia nacional permite que qualquer pessoa
que o detenha, saiba detalhadamente de todas as informacdes necessarias daquela
entrega, cuja algumas podem ser citadas como, horario de postagem da mercadoria,
cidade de origem e destino da mercadoria e tempo estimado para finalizacédo da

entrega.

Dessa forma tanto a empresa quanto as cliente irdo acompanhar o processo de
entrega, qualquer sinal que possa lesar ou outro fator que além de influenciar possa
comprometer o processo de entrega a consumidora correspondente sera contatada
para o esclarecimento de qualquer atraso relativo que possa ser evidenciado na

entrega do pedido solicitado.

A Flor de Lotus contara com uma equipe de profissionais treinados e qualificados
com autonomia para tomadas de decisbes individuais, estes que poderdo em
qualquer momento serem acionados em qualquer ocasido para ajudar e resolver

eventuais duvidas ou problemas das consumidoras.

Para Mckenna (1992) o pds-venda realga a intensidade que a empresa deve
priorizar para conhecer melhor o cliente, antecipando sua expectativa e superando-a
com o objetivo de fidelizar o cliente e criar um relacionamento duradouro nos

negocios.

O acompanhamento e pds venda se dara por mix de contatos como e-mail ,redes
sociais e contatos diretos com o consumidor, buscando assim informacbes
importantes e necessarias para que se possa conhecer e identificar as necessidades

das cliente e adaptar os processos para satisfazer suas expectativas.

As informagdes adquiridas serao armazenadas em nosso sistema onde as mesmas
auxiliara nas tomadas de decisdes, e permitira acesso as informacdes individuais
proporcionando um atendimento diferenciado e criando assim um relacionamento

com o objetivo de atender e satisfazer as clientes.
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12 - Projecgoes de custos e formagodes de prego

12.1 Definir: gastos, custos, despesas, investimentos e perdas

Embora outras atividades sejam tdo fundamentais nas organizagdes, custos se torna
um assunto com referencial teérico de grande aplicagdo na vida financeira das
empresas. As tendéncias de novas tecnologias e suas variantes, assim como, a
economia e sua variabilidade, ter a real ciéncia dos aspectos de investimento, dessa
forma, o administrador tera informacdes precisas na tomada de decisdo o auxiliando
na redugdo de custos quando necessario e em investimentos que possibilitem a
maximizacdo e melhora de seus resultados. Wernke (2004), os gastos de uma
organizacao sao os sacrificios financeiros, a entidade utiliza recursos ou assume
uma divida, em troca da obtengdo de algum bem ou servigo. Os gastos podem ser
classificados em desembolsos, investimentos, perdas, despesas, desperdicios,

custos e sucata.12

Gastos

Diretos Indiretos
Equipamentos(1) Aluguel(16)
Reforma(2) Energia Elétrica(17)
Salario Produgao(3) Matéria Prima(18)
Faccao(4)

Publicidade(5)
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Seguros(6)

Contador(7)

Salarios Venda(8)

Agua(9)

Telefone/Internet(10)

Material de Escritério(11)

Material de limpeza(12)

Pré Labore(13)

Manutencgao do Sistema(14)

Instrumentos de produgao(15)

Quadro 10 — Fornecedores
Fonte: Elaborado pelos autores

12.2 Método de rateio dos custos

O método de rateio de custos que sera utilizado pela Flor de Létus sera o custeio por
absorgao, este que consiste na apropriacéo de todos os custos de produgéo (apenas
os custos de producgao) utilizados na elaboracdo dos produtos seja ele direto,
indireto, fixo ou variavel. Os custos utilizados no esforco de fabricacdo séao

absorvidos por rateio em cada produto.

O método de custeio por absorgao e o critério legal exigido no Brasil, mas ndo e o

mais eficiente quando considerado uma ferramenta de gestdo de custos, pois
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possibilita distorcbes ao realizar o rateio de custos entre diversos produtos e

servigcos, possibilitando assim mascarar desperdicio e ineficiéncias produtivas.

12.3 Sistema de custeio de estoque (PEPS/ UEPS e estoque médio)

O sistema de custeio de estoque que sera utilizado pela Flor de Létus sera o PEPS
Primeiro que Entra Primeiro que Sai, este e um método cronoldégico em que os

produtos que primeiro entram no estoque sao o que primeiro saem,

O método PEPS tem desvantagens pois exigem controle mais rigido por parte do
administrador com relagcdo aos lotes que estdo disponiveis no estoque, existindo

assim a maior possibilidade de ocorrerem erros nos langcamentos

12.4 Custo do produto ou servico

Para a definicdo de custos dos produtos deve ser considerado todos os
desembolsos realizados por parte da empresa no que concerne a producado das
pecas da Flor de Létus, sejam eles os gastos com matéria prima, facgdo das pecas,

impostos, transportes e etc.

Os custos indiretos envolvidos no processo produtivo da Flor de Lotus sofreram
rateio por absorgao, podendo assim ser mensurados para compor o custo de cada

produto.

12.5 Precgo de venda

O valor monetario que sera acondicionado aos produtos e servigos representa uma
importante ferramenta a ser administrada pelos gestores. O controle e a
administragdo das despesas, custos diretos e indiretos na produg¢ao e ou execugao
das atividades do servigo relativo ao produto implicara em uma gestdo eficaz de
insumos, tarefas e processos que poderao agregar valor ao produto no final de toda

a cadeia produtiva.

Segundo Santos (1995, p.4) pode se afirmar que; A fixagao de precos de venda dos
produtos e servicos € uma questdo que afeta diariamente a vida de uma empresa,
independentemente de seu tamanho, da natureza de seus produtos ou do setor

econbmico de sua atuacao.
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O modelo definido a ser seguido neste plano de negdcio a Flor de Létus, obedecera
ao controle dos custos diretos, indiretos, e despesas relativas a producao das pecas

na organizagao.

Outro fator importante na precificacdo dos produtos pode ser referenciado como a
busca em manter justa o valor monetario que os consumidores irdo desembolsar na
aquisicdo dos produtos. A pesquisa de mercado representa uma o6tima ferramenta
em ajustar o aspecto monetario do produto e ou servigo prestado com medida

realizada pelos concorrentes.

Para Bernardi (1998, p221); 59, Estabelecer precos é uma decisao dificil e
complexa, notadamente quando o mesmo € estabelecido pela primeira vez, ou
quando se objetiva mudar os precos. A formacédo dos pregos, orientando-se pelo
ponto de vista interno, poderédo adotar os seguintes caminhos: Pregcos Baseados nos

Custos, Retorno do Investimento e a Maximizagao dos Lucros.

O preco de venda deve estar alinhado com fatores que incidem diretamente na
produgao e ou execug¢ao dos servicos, para isso a Flor de Létus pretende no que se
refere a formagé&o de pregos, reunir toda e qualquer informagao inteligente e que

possa impactar no preco de venda das pecas.

Objetiva-se que o sistema de integragao das informagdes na organizagao otimize as
informacdes introduzidas no sistema pela manutencdo dinamica e constante dos
usuarios, influenciando futuramente, na formacgdo de relatérios gerenciais que
possam atribuir tomada de decisdo em informacdes reais a situagao vivenciada pela
organizacgdo, possibilitando que os gestores obtenham vantagem competitiva no

mercado.

12.6 Margem de contribuigao

Margem de contribuicdo e a diferenga entre a venda e os custos e despesas
variaveis do periodo.

12.7 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio e 0 momento em que a empresa apresenta um resultado nulo,
nem sofre uma perda quanto também ndo apresenta um resultado positivo. Segundo

REZENDE, 2005, o ponto de equilibrio é instrumento se constitui numa técnica
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analitica para estudar as relagbes entre custos fixos, custos variaveis, volume de
vendas e lucros, buscando, em especial, levantar o nivel das operacdes necessarias

para cobertura dos custos fixos operacionais.
REFERENCIA

ASSAF, A. Netto . Administragao financeira: as finangas das empresas sob
condigoes inflacionarias. Sdo Paulo: Atlas, 2004, p.435.

ASSAF NETO, Alexandre. Estrutura e analise de balangos: um enfoque
economico-financeiro comércio e servigos, industriais, bancos comerciais e
multiplos. 7. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

BERGAMINI, Cecilia Whitaker; BERALDO, Deobel Garcia Ramos. Avaliagao de
desempenho humano na empresa. 4. ed. 8. reimpr. Sdo Paulo: Atlas, 2007.

BULGACOV, S. Manual de Gestao Empresarial. Sdo Paulo: Atlas, 2006.

CHIAVENATO, Idalberto. Gestao de Pessoas: e o novo papel dos recursos
humanos nas organizagoées. Rio de Janeiro: Elsevier, 2004 — 72 reimpressao.

CHIAVENATO, Idalberto. Recursos Humanos: o capital humano das
organizagoes. Sdo Paulo: Atlas, 2006. P.309-15.

DAYCHOUM, M. 40 Ferramentas e Técnicas de Gerenciamento. 1. ed. Sdo Paulo:
Editora Brasport, 2007, p37.

JORDAN, Hugues; NEVES, Joao Carvalho das; RODRIGUES, José Azevedo. o
Controlo de gestao: ao servigo da estratégia e dos gestores. Lisboa, Areas
Editora, 2011, p47.

RAMOS, Cleber Fagundes. Decisbes de investimento de capital: A Consideragao
de Aspectos Estratégicos. 20° ENANPAD , p. 107- 124. 1996.

RIBEIRO, Anténio de Lima. Gestao de Pessoas. Sao Paulo: Saraiva, 2005.

SEBRAE. Ferramenta 5SW2H. Disponivel em:
http://www.trema.gov.br/qualidade/cursos/5w_2h.pdf> . Acesso em: 25 mai. 2015.
CHIAVENATO, Idalberto, 3.ed., Gestao de Pessoas: o novo papel dos recursos
humanos nas organizagoées. — Rio de Janeiro : Elsevier, 2010

DELGADO, Mauricio Godino — 8.e.d. — Curso de Direito do Trabalho, Sao Paulo:
LTr, 2009.

GITMAN, Lawrence J — 12.e.d. — Principios de administragao financeira — Sao
Paulo : Pearson Prentice Hall, 2010.

KLOTER, Philip — 5.e.d. — Administracao de marketing: analise planejamento

implementacgao e controle — Sao Paulo : Atlas, 1998



ANEXOS

Qual é a principal forma de pagamento que costuma utilizar quando compra pecas de
vestuario/ artigos de moda?

,."F Cartdo de crédito:38%
f

Cartdo de débito:3% —

Chegue pré-datado:2% ——
——Cartdo da loja:3%

Dinheirc: 5459 J
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Classe Econdmica

Classa B:30%

Classe C:70% —



Faixa de Renda

b) De R$510,00 a R$1.020,00:22%
c) De R$1.020,00 a R$1.530,00:24%

a) Até R$510,00:3%

h) Recus=z:3%

d) De R$1.530,00 a R$2.550,00:29% E R

157



Qual e a principal forma de pagamento que costuma utilizar gquando compra pecas de
vestuario/ artigos de moda?

fCadEu de crédito:38%

Cartao de debito: 3% —

Cheque pré-datado:2% ——
——Cartdo da loja:3%

Dinhairo: S48 J
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Poder de compra em alta
Dados sobre o consume das classes sociais no Brasi
B Gastos absolutos com consumo por B Potencial de comipra de bens & servigos (%)
classe social &m 2010 (RS hillbes)
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Local onde mais compra pecas de vestuario/ artigos de moda

Lojas de rua:70%

Feirinhas de rua: 7%

Shoppings:23%
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Concorda ou discorda com a frase: "S6 compro roupas quando preciso"

oncorda em parte;20%

Concorda totalmente: 2350 —\

Nem concorda nem discorda: 8%

Discorda em parte:22%
Discorda totalmente: 17%
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Acha que a propaganda influencia a compra de vestuario/fartigos de moda?

Influencia:55%

c) Indiferente: 2%

MN3o influencia nada: 5%

Influencia pouco:15%

Influencia muito: 23%0
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Sexo

~Masculino:47%

J

Feminino:33%
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Faixa Etaria

20 a 29 anos:30%

——16 a 19 anos:14%

30 a 39 anos:30%
40 a 49 anos:26%
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Ja comprou vestuario/artigos de moda por causa da propaganda?

MN3o:55% -

- Sim:45%



Cargo

Diretor

Gerente

financeiro

Gerente de

vendas

Gerente de

producgao

Auxiliar de

vendas

Vendedora

Cortador

Quantidade

vagas

APENDICES

de Requisitos

Bacharelado em
administragao

2 anos de
experiéncia
Bacharelado em
administragao

2 anos de
experiéncia
Bacharelado em
administragao

2 anos de
experiéncia
Bacharelado em
administragao

2 anos de
experiéncia
Ensino meédio
completo

6 meses de
experiéncia
Ensino médio
completo

6 meses de
experiéncia
Ensino médio

completo

Status

Ocupado
Michael

Ocupado

Charles

Ocupado

Daysiane

A contratar

A contratar

A contratar

A contratar
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por

por

por



Auxiliar de corte

Pilotista

Costureira

Passadeira

Arrematadeira

Cargo

—

Recrutamento

Modalidade

Externo

1 ano de
experiéncia

Ensino médio
completo

1 ano de
experiéncia

Ensino médio
completo

1 ano de
experiéncia

Ensino meédio
completo

1 ano de
experiéncia

Ensino médio
completo

6 meses de
experiéncia
Ensino médio

completo

1 ano de

experiéncia

Técnica

Indicacao de

A contratar

A contratar

A contratar

A contratar

A contratar

Custo

0,00

168



Gerente de
producgao

Externo
Auxiliar de
vendas

Externo
Vendedora

Externo
Cortador

Externo
Auxiliar de corte

Externo
Pilotista

Externo
Costureira

Externo
Passadeira

Externo

Arrematadeira

Total

Cargo Quanti Requisit

dade os
Bacharel
Diretor 1 ado em
administr
acao

2 anos

Statu

S

Ocup
ado
por
Micha

funcionarios

Anuncio

visivel

Anuncio
visivel
Anuncio
visivel
Anuncio
visivel
Anuncio
visivel
Anuncio
visivel
Anuncio
visivel
Anuncio

visivel

Recruta

mento

Modalida
de

em

em

em

em

em

em

em

em

local

local

local

local

local

local

local

local

R$0,20

R$0,20

R$0,20

R$0,20

R$0,20

R$0,20

R$0,20

R$0,20

R$ 1,60

Técnica Cust

Seleg

ao
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Técnic Cus

a

to



Gerente
financeir

o

Gerente
de

vendas

Gerente
de

producgao

Auxiliar
de

vendas

1

de
experién
cia
Bacharel
ado em
administr
agao

2 anos
de
experién
cia
Bacharel
ado em
administr
agao

2 anos
de
experién
cia
Bacharel
ado em
administr
agao

2 anos
de
experién
cia
Ensino
meédio

completo

6 meses
de

el

Ocup
ado
por
Charl

es

Ocup --
ado

por

Daysi

ane

Externo
A
contra

tar

Externo
A
contra

tar

Indicag 0,00
dao de
funcion

arios

Anuncio R$0,
em 20
local

visivel

Entrev

ista

Entrev

ista
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0,0
0

0,0
0



Vendedor

a

Cortador

Auxiliar

de corte

Pilotista

Costureir

a

3

2

1

1

4

experién
cia
Ensino
meédio

completo

6 meses
de
experién
cia
Ensino
médio

completo

1 ano de
experién
cia
Ensino
meédio

completo

1 ano de
experién
cia
Ensino
médio

completo

1 ano de
experién
cia
Ensino
medio

completo

A
contra

tar

A
contra

tar

A
contra

tar

A
contra

tar

contra

Externo

Externo

Externo

Externo

Externo

Anuncio R$0,
em 20
local

visivel

Anuncio R$0,
em 20
local

visivel

Anuncio R$0,
em 20
local

visivel

Anuncio R$0,
em 20
local

visivel

Anuncio R$0,
em 20
local

Entrev

ista

Entrev

ista

Entrev

ista

Entrev

ista

Entrev

ista
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0,0
0

0



Passadei

ra

Arremata

deira

Grupos

Gerencial

Operacional

1

1 ano de
experién
cia
Ensino
meédio

completo

6 meses
de
experién
cia
Ensino
medio
completo
1 ano de

experién

cia

tar

A
contra

tar

A
contra

tar

visivel

Externo Anuncio R$0,
em 20
local
visivel

Externo Anuncio R$0,
em 20
local
visivel

Avaliadores

Diretor

Supervisor
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Entrev 0,0

ista

0

Entrev 0,0

ista

0



Objetivos

Consolidar
marca  por
meio de

propagandas

Estratégias

Divulgacao
por meio de
site,
aplicativos e
redes

sociais.

Divulgar
produtos,
ofertas e
formas

pagamentos

Como fazer

1.0. Design
1.1. Parcerias

1.2. Publicacéo
em sites e no
jornal Barro

Preto.

2.0. Analise de

mercado
2.1. Pesquisa
junto aos

Quem
devera

fazer

Charles
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Recursos

necessarios

Proprio Gerente

2.0.

Gerente(colocar

Préprio

) Prépria

Gerente



Aumento

das vendas

Agregar
valor

produto

ao

de

nosso site,

através

aplicativos e
redes

sociais

Capacitacao
dos

funcionarios

Inovacao
constante
dos

produtos.

Produtos
inspirados
em grandes

marcas.

concorrentes.

2.2. Estabelecer
precos

competitivos.

2.3.Estratégias
de promocgoes e

divulgacdes

3.0.
Treinamentos e

desenvolvimento

3.1.  Cadastro
estratégico de
clientes

3.2. Envio de
catalogo 3.3.
Po6s venda

Daysiane

Michael
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3.0.

com Estilista de

Contrato

desenho,
criacao e
desenvolvimento

dos produtos.

3.1.

Gerente

Proprio
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PESQUISA CONCORRENTES MES ABRIL

PRODUTOS CONCORR CONCORR CONCORR CONCORR CONCORR
ENTE 1 ENTE 2 ENTE 3 ENTE 4 ENTE 5

80 90
4 l I ) 90

110 80

% 20 30 70 60

60
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50 30 40 90
45

. 40 50 30 70
60

50 40 30 60

50



PESQUISA CONCORRENTES MES MAIO

PRODUTOS CONCORR CONCORR CONCORR

ENTE 1 ENTE 3

gi ]ii 100
‘W O

W), ©
\(N",‘J s o

< 30

24

ENTE 2
80

20

20

30

50

40

30

CONCORR
ENTE 4

90

60

30

25

177

CONCORR
ENTE 5

80

90

50

60
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60 20 30 30 50

PESQUISA CONCORRENTES MES JUNHO

PRODUTOS CONCORR CONCORR CONCORR CONCORR CONCORR

ENTE 1 ENTE 2 ENTE 3 ENTE 4 ENTE 5
6 ‘ 90 60 60 30 50
20 50 30 40
35 29 49 80

50 30 40 60
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60 45 40 39 50

PESQUISA CONCORRENTES MES JULHO

PRODUTOS CONCORR CONCORR CONCORR CONCORR CONCORR
ENTE 1 ENTE 2 ENTE 3 ENTE 4 ENTE 5

90 55 79 65
&

i |

vl!’

0

12
% 34 63 76 34 87
‘ /S
A

60

J
/.
v

iy

ws

-

35 65 40 50



25

60

ENTE 2

55

15

34

50

PESQUISA CONCORRENTES MES AGOSTO

PRODUTOS CONCORR CONCORR CONCORR

T
‘' O

ENTE 3

60

30

40

CONCORR

180

64

95

CONCORR
ENTE 5

90

40

40



Cargos
Arrematadeira
Passadeira
Costureira
Pilotista

Auxiliar de Corte
Cortador

Vendedora

Auxiliar de Vendas
Diretor

Gerente de Venda
Gerente Comercial
Gerente de Produgao
Gerente de Compras

Gerente Financeiro

30 35

46 54

Salarios

792,83

803,51

822,75

844,12

724,00

1500,00

980,00 +1% Comissao

Sobre Vendas
850,00

10% Pro-labore
10% Pro-labore
10% Pré-labore
10% Pro-labore
10% Pro-labore

10% Proé-labore

49 68

29 47

Unidade Salarial
Mensal
Mensal
Mensal
Mensal
Mensal
Mensal

Mensal

Mensal
Mensal
Mensal
Mensal
Mensal
Mensal

Mensal
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EQUIPAMENTOS
DESCRIGAO

Maquina de
costura industrial

reta

Maquina de
costura
Overloque
Maquina de
costura

Interloque

Maquina de

costura Galoneira

Maquina de corte

de disco

Maquina de corte

de faca

Bancada de corte

e arrematacgao
Tabua de passar

Ferro de passar

VALOR
R$ 1098,00

R$ 1598,00

R$ 1748,00

R$ 2348,00

R$ 1300,00

R$ 2000,00

R$ 299,00

R$ 199,00
R$ 450,00

QUANTIDADE
1

182

Fornecedor

Singer Tradition

Singer14SH754

Sew Strong Bs585

Singer Five star
Gk10-5b
Fiorante
Fiorante

Moveis BH

Moveis BH

Continental



INFRAESTRUTUR
A:
DESCRIGAO

Mesa de escritoério

Cadeira de
escritorio

Computadores

Aluguel

Reforma da loja

VALO QUANTIDAD FORNECEDO TOTAL

R E R
RS 3 ;j ' |m6vsls RS 1
400,00 s 50000

O
Itautec
R$ 10 R$
109,00 1.090,00
R$ 4 R$
999,99 2.999,97
R$ 15 Més Atuar Iméveis R$
000,00 15.000,0
0
R$ 9 1 R$
000,00 9.000,00
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Montagem da loja R$ 11 . R$

000,00 FHDJELUM 11.000,0

0
TOTAL R$ R$
36.508,99 40.289,9
7
Fornecedores de Aviamentos e tecidos
Fornecedores de Aviamentos e
Tecidos
FORNECEDOR TIPO DE MATERIAL
Ponto Duplo Ziper, Linhas
Ponto Costura Agulhas, Rendas, Manutencdo de
maquinario

Setta Linhas Overlok, Intralock, Reta
Romex Tecidos planos

Forever Malhas Malhas



Materiais de Linha de Producgao

MATERIAIS
LINHA DE
PRODUGAO
TIPO DE DESCRICAO
MATERIAL
FORROS Forro de
MALHAS Malha
Forro de
Malha
Forro de
Malha
MALHAS Malha Preme
ChifonTouch
Micro CDC
Washed
Plené
Cetin
Crepe de
Shape
Mulenine
Radiosa

Materiais de escritorio

CORES

PRETO

NATURAL

BRANCO

Todas

Cinza

Todas

Todas
Todas

Todas

Todas

Todas

PRECO

R$ 22,00

R$ 22,00

R$ 22,00

R$ 28,60

R$ 7,10
R$ 8,30

R$ 8,40
R$ 9,52
R$ 15,70

R$ 7,80
R$ 33,03

UNIDADE

DE MEDIDA
Kg

Kg

Kg

Kg

Metro

Metro

Metro
Metro

Metro

Metro

Kg
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MATERIAIS
ESCRITORIO

Multifuncional
Materiais diversos
Suprimento
escritorio

TOTAL R$ 2.950,00

DE VALOR

R$ 2 000,00
R$ 650,00
de R$ 300,00

TOTAL

R$ 2 000,00
R$ 2 000,00
R$ 2 000,00

R$ 6 000,00
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Custos Fixos

Descrigiof/Produto Valor/mensal Total anual

Aluguel RS 7.000,00 | RS 24.000,00
Publicidade RS 1.200,00 | RS 14.400,00
Material de Escritdrio RS 550,00 | RS 6.600,00
Material de limpeza RS 300,00 | RS 3.600,00
Custos mao de obra RS 8.834,70 | RS 106.016,40
Prd Labore RS 6.000,00 | RS 72.000,00
Manutengio do Sistema RS 400,00 | RS 4.800,00
Seguros RS 1.200,00 | RS 14.400,00
Contador RS 788,00 | RS 9.456,00

Total RS 26.272,70 | RS 315.272,40
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Custos Varidweis ANO 1

Produto Prego de Vend Janeiro Few Mar Abr Mai Jun Jul AgD Set Ourt MNowv Dez TOTAL TOTAL ANUAL
Blazer RS 29,90 50 50 65 110 100 90| 90 90 80| 50 80 150 1025| RS 30.647,50
Calga jeans RS 5590 68 75 &0 90 110 90| o5 80 &5 70 as ag)| a78| RS 54.670,20
Camisa RS 20,90 70 70 65 100 a0 100| 80| &0 88 80 100 110| 1013[ RS 21.171,70
Short RS 19,90 B5 B5 55 70 B0 60| 78 8BS 79 a0 a5 100 Ba| RS 1775080
T-Shorts RS 18,90 45 55 55 &0 55 50 58 &0 B85 70 S0 115 798| RS 1508220
Vestido RS 59,90 50 52 a5 48 55 58 49 53 48 50 48 145 701| RS 48.999,90
Calga social RS 29,90 45 47 40 45 42 48 52 55 L] 45 42 B0 600| RS 17.940,00
Camisa Social RS 27,90 48 55 a2 58 52 40 43 48 55 52 55 a5 B43| R 1793970
D COMm recr ento e selegio RS 800,00 ROO| RS 800,00
Comissbes RS 446,00 | RS 465,00 | RS 417,00 | RS 564,00 | RS 576,00 | RS 539,00 | RS 537,00 | RS 522,00 | RS 518,00 | RS 486,00 | RS s4500 | RS 91500 | RS 653200 (RS 653200

AL RS 231.534.00
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Custos Varidweis ANO 2

Produto Prego de Vend laneiro Fevereiro  |Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro |Outubro  [Novembro |Dezembro |TOTAL ANUAL {TOTAL VENDA
Blazer RS 29,90 70 53 73 120 108 108 98 100 a7 &7 a8 158 1135| RS 53.936,50
Calga jeans RS 55,90 75 a5 G5 100 121 122 106 91 6B 78 93 95 1093| R 6143410
Camisa RS 20,90 76 80 72 108 99 100 B7 72 95 BE 115 125 1115| R§ 23.303,50
Short RS 15,90 72 72 63 78 68 67 B8 93 87 29 91 105 983| RS 19.561,70
T-shorts RS 18,90 51 &4 F] 67 63 62 68 &7 93 B2 98 121 901| RS 17.028,90
Vestido RS 62,90 54 56 33 a7 62 65 =2 o8 ] 61 57 BS 718| R S0.1B8,20
Calga social RS 29,90 EF 23 45 5l 20 a7 60 63 6B 23 48 Bi 691| RS 20.660,90
Camisa Social RS 27,90 53 62 4B 64 61 45 a1 23 62 58 62 100 721| R 2011590
Comissaes RS 496,70 | RS 522,87 | RS 477,01 | AS 631,75 | RS 643,97 | AS 642,87 | AS 603,20 | RS 588,00 | AS 571,69 | AS 557,41 | RS 642,87 | RS 835,33 7213,763| RS 7.213.76
TOTAL RS 25344346
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Comissoes RS 52153 | RS 549,01 | RS 500,86 | RS 663,34 | RS 676,17 | RS 675,02 | RS 633,45 | RS 617 40 | RS 600,27 | RS 58528 | RS 675,02 | RS 877,09 | RS 757445
TOTAL

7.574,45
266.822,65

Custos Varidveis ANO 3
Produto Prego de Vend laneiro Fevereiro  |Margo Abril Maio Junho Julho Agosto setembro [Outubre  |Novembro |[Derembro |TOTAL ANUAL RTOTAL VENDA
Blazer RS 2950 63 61 76 127 115 110 100 107 95 72 92 166 1184| R$ 3540160
Calga jeans RS 55590 81 88 72 105 127 110 105 92 75 82 57 100 1104| R$ 61.713,60
Camisa RS 20,50 B85 83 76 115 105 120 B8 67 103 88 110 122 1160| R$ 24.244.00
Short RS 19,50 76 76 ] 83 72 88 B9 34 B3 100 105 110 1047| R§ 20.835,30
T-5horts RS 18,90 53 66 67 72 66 BS 72 67 97 78 100/ 127 950 RS 17.955,00
Vestido RS 59,50 52 55 58 61 ] 70 65 65 55 58 55 90 773| RS 54.032,70
Calga social RS 2950 57 59 63 59 55 68 60 62 &7 62 70 8BS 771| RS 23.05290
Camisa Social RS 27,50 60 57 54 73 55 58 58 58 64 68 59 105 785 RS 22.013,10
RS
RS




Custos Varidveis AND 4

Produto Prego de Vendlaneiro Fevereiro  |Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro |Outubro  |Nowembro |Dezembro |TOTAL ANUAL ITOTAL VENDA
Blazer RS 29,90 66 64 79 132 120 115 105 112 99 75 96 184 1247| RS 37.285,30
Calga jeans RS 55,90 BS a2 75 110 133 115 110 L 78 BB 70| 105 1155| RS 64.564,50
Camisa RS 20,90 B8 &7 79 120 110 126 72 70 108 £8 115 128 1181| RS 24.891,90
Short RS 19,90 80 79 89 &7 75 a2 73 98 a2 105 110 115 1075| RS 21.392,50
T-shorts RS 1850 57 62 70 75 69 89 75 70 81 81 105 133 574| RS 18.408,60
Vestido R$ 69,90 85 &8 59 B4 71l 73 6B 68 57 &0 58 24 05| RS 56.269,50
Calga social RS 19.90 53 Gl 66 61 57 71 63 65 70 65 73 93 798| RS 23.860.20
Camisa Social RS 27,90 63 70 56 75 58 50 50 60 67 71 61 110 21| RS 22505590
Comissbes RS 548,34 | RS 57723 | RS 525,61 | RS 697,44 | RS 710,92 | RS 705,71 | RS 666,01 | RS 649,14 | RS 631,12 | RS 51537 | RS 709,71 | RS 922 18 | RS 796378 (RS 795378
ToTAL RS 277.542,18
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Custos Variaveis ANO 5

Produto Prego de Venq laneiro Fevereiro  |Margo Abril Maio Junho Julho Agosto bro |Outubro |Movembro |Dezembro |[TOTAL ANUAL | TOTAL VENDA
Blazer RS 29,50 59 57 B3 139 126 120 110 117 83 78 100 179 1271| RS 38.002.90
Calca jeans RS 55,50 ] 99 78 115 140/ 120 115 100 74 90 73 110 1203| RS 67.247.70
Camisa R3 20,50 91 91 82 126 115 132 96 73 113 96 120 134 1269 RS 26.522,10
Short RS 19,50 83 B2 72 91 78 96 a7 102 75 110 115 120 1111} RS 22.108,90
T-Shorts. RS 18,30 57 72 73 78 73 72 78 73 106 8BS 110 139 1016| RS 19.202,40
Vestido RS 55,50 GB 71 63 &7 T4 75 7L 71 29 B3 29 S8 809| RS 56.549,10
Cal¢a soclal RS 15,90 61 B3 69 Ba 59 8BS BE 68 73 68 76 56/ 848| RS 25.355,20
Camisa Social RS 27,90 66 73 58 78 71 63 63 63 70 74 54 115 85E| RS 23.938.20
Comissbes RS 576,52 | RS 606,90 | RS 553,67 | RS 733,29 | RS 747,45 | RS 746,10 | RS 700,24 | Rs 682,50 | ns 663,56 | RS 647,00 | RS 746,19 [ RS 960,58 [ms s373.12 (RS E373.12
TOTAL RS 287.299,62
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DRE AND 1 DRE AND 2 DRE AND 3 DRE ANOD 4 DRE AND 5
SALDO ANTERIOR SALDO ANTERIOR SALDO ANTERIOR SALDO ANTERIOR SALDO ANTERIOR
RS -R§ 101.780.10 -RS 6.259.90 RS 111.567.57 RS 246.712.98
RECEITABRUTA DE VENDAS RECEITABRUTA DE VENDAS RECEITABRUTA DE VENDAS RECEITABRUTA DE VENDAS RECEITABRUTA DE VENDAS
LE £53.855,00 A5 718.403.70 RS 757.172,20 RS 787.503,40 S §14.701,50
RECEITA LIQUIDA DE VENDAS RECEITA LIQUIDA DE VENDAS RECEITA LIQUIDA DE VENDAS RECEITA LIQUIDA DE VENDAS | RECEITA LIQUIDA DE VENDAS
RS 653.865,00 RS 616.623.60 RS 750.912.30 RS 899.070,97 RS 1061414 48
{-) Custos varidveis produtes vendidos [-) Custas varifveis produtos vendides (-] Custos varidveis produtos vendidos {-) Custos varidveis produtos vendides| (-] Custos varifiveis produtos vendidos
-RS 231.534,00 -85 253.443 46 -RS 266.822,65 -RS 277.542,18 -R5 2B7.299.62
MARGEM DE IIINTIHBIJK}_D MARGEM DE conmng@ MARGEM DE CON'IHIBUE& MARGEM DE mmmnu@ MARGEM DE {OHTRIBU@
RS 422.331,00 RS 363.180,14 RS 484 0B9.65 RS 621.528,79 RS T74.114 B6
(-)Custos fixos produglio [-)Custos fixos producio [-1Custos fixos produglo (-JCustos fixos produglio [-)Custos fixos produgdo
RS RS - RS A& RS -
LUCRO PREJLIZO BRUTO LUCRO PREILIZO BRUTO LUCRO PREJUZO BRUTO LUCRO PREJUIZO BRUTO LUCRO PREIUIZO BRUTO
RS 422.331.00 RS 363.180.14 RS 484.086.65 RS 621.528,79 RS T74.114.86
Aluguel Aluguel Aluguel Aluguel Aluguel
-RS 84.000,00 RS 84.000,00 -RS £4.000,00 -RS 84.000,00 RS £4.000,00
Fublicidade Publicidade Publicidade Fublicidade Publicidade
-RS 14.400,00 RS 14,400, 00 -RS 14.400,00 -RS 14.400.00 RS 14.400.00
Marerial de Escritdrio Materizl de Ezcritdrio Material de Escritdrio Material de Escritdrio Materizl de Escritdrio
-RS 6.600,00 -RS 5.600,00 -RS 6.600,00 -RS 6.600,00 RS 6.600,00
Material de limpeza Material de limpeza Material de limpeza Material de limpeza Material de limpeza
-RS 3.500,00 RS 3. 600,00 -RS 3.600.00 -RS 3.600,00 RS 3. 600.00
Prid Labore Pré Labore Pré Labore Pré Labore Pré Labore
-RS 72.000,00 -RS 72000, 00 -RS 72.000,00 -RS 72.000,00 RS 72.000.00
Manutengdo do Sistema Manutengdo do Sistema Manutengdo do Sistema Manutengio do Sistema Manutengdo do Sistema
-RS 4,300,00 -RS 4.800,00 -RS 4,500,00 -RS 4.800,00 RS 4.800,00
Seguros Seguros Seguros Seguros Seguros
RS 14.400,00 RS 14.400,00 RS 14.400,00 -RS 14.400,00 RS 14.200,00
Contador Contador Contador Contador Contador
-RS 9.456,00 RS 9.456,00 -RS §.456,00 -RS 9.456,00 -RS 9.456,00
Qutros gastos Outros gastos Outros gastos Qutros gastos Qutros gastos
RS RS - RS RS - RS -
SUB TOTAL DESPESAS SUB TOTAL DESPESAS SUB TOTAL DESPESAS SUB TOTAL DESPESAS SUB TOTAL DESPESAS
RS 209.256,00 RS 20925600 RS 209.256,00 RS 209.256,00 RS 209.256,00
‘Custos mao de obra Custos mio de obra Custos méo de obra Custos mao de obra Custos mio de obra
RS 106.016,40 RS 10601640 -RS 10601620 -R§ 106.015,40 RS ADE.016.40
(-)TOTAL DESPESAS (-JTOTAL DESPESAS (-)TOTAL DESPESAS (-)TOTAL DESPESAS (-JTOTAL DESPESAS
-RS 315.272.40 RS 31527240 RS 31527240 -RS 315.272,40 -RS 315.272.40
LAJIDA LAJIDA LAIIDA LANDA LAJIDA
RS 107 058,60 RS 47.907,74 RS 16E 817,25 A3 306.256,33 RS 458842 46
LUCRO/PREIVIZO OPERACIONAL LUCRO/PREIUIZO OPERACIOMAL LUCRO/PREILIZO OPERACIONAL LUCRO/PREIVIZO OPERACIONAL LUCRO/PREIVZO OPERACIONAL
RS 107.058,60 RS 4790774 R3 168.817.25 RS 306.256,33 RS 458.842 46
[-IIMPDSTOS (-IMPDSTODS [-)IMPOSTOS [-IMPOSTOS (-)IMPOSTOS
-R3 48.988,70 -RS 54.167.64 -RS 57.249,58 -RS 59.543,41 RS 61.595.28
INVES/DESIM INICIAL INVES/DESIN INICIAL INVES/DESIN INICIAL INVES/DESIN INNIAL INVES/DESIN INICIAL
-RS 120.000.00 RS = RS RS = R3 =
INFRAESTRUTURA (=) LUCRO PREJUIZO LiguiDo (=] LUCRO PREUIZO LIQUIDO [=) LUCRO PREJVIZO LiQUIDD (=] LUCRO PREIVIZO LiQUIDO
-RS 39.850,00 -R$ 6.259.90 RS 111 567,57 | RS 24671298 RS 3067 24719

(=) LUCRO PREIUIZO LIQUIDO

-RS 101.780,10
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Fluxo de caixa

Ano 0 1 2 E 4 3
Saldo Anterior 0| -RS$159.850,00| -RS 101.780,10 -R$6.259,90| R$111.567,57| RS 246.712,98
Receita R$0,00) RS$653.865,00 RS718.403,70| RS$757.172,20| R5787.503,40| RS 814.701,50
Investimento inicial | -RS$ 120.000,00

Infraestrutura -RS 39.850,00 | -RS315.272,40| -RS$315.272,40| -R$315.272,40| -R5 315.272,40( -R$ 315.272,40
Custo fixo R$0,00) -R548.988,70| -R554.167,64| -R$57.249,68| -R559.543,41| -R$61.595,28
Impostos R$0,00| -RS231.534,00| -RS253.443,46| -RS$266.822,65|-R5277.542,18| -RS 287.299,62
Custo variavel R$0,00| -RS101.780,10 -R$6.259,90| R$111.567,57| RS 246.712,98| RS 397.247,19

Fc Final

-R$ 159.850,00
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Ano 1l
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Receita 44674,9( 46533,1| 41787,3| 56411,9| 57603,6| 539664 537255 52266,9| 51384,1| 486783 546715 916615
Receita acumulada | 536098,8| 547248| 531981,2| 568221,6| 592825,9| 601954,4| 608061,8 6104544 611804,9| 609038,4| 6133129 653865
Aliquota 6,84% 7,.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54% 7.54%
Valor do Imposto 3055,763| 3508,596| 3150,762| 4253,457( 4343,311| 4069,067| 4050,903( 3540,924| 3912,001| 3670,344| 4122,231| 6911,277
Total Anual 48088,7
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Ano 2
lan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Receita 49669,7 52287 47701,2| 631754 643968 64287.4| 60328,7) 53800,1| 571685 55741,4| 61314,8| 835327
Receita acumulada | 658859,8| 664613,7 670527,6| 677291,1| 684084,3| 694405,3| 701008,5| 707541,7| 2394031| 719889,2| 1288736| 718403,7
Aligquota 7,54% 7.54% 7,54% 7,54% 7.54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7.54% 7,54% 7,54%
Valor do Imposto 3745,095| 3542,44| 3596,67| 4763,425| 4855,515| A4847,27| 4548,784| 4433,528| 4310,505( 4202,902| 4623,136| 6298,366
Total Anual L4167,64
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Ano 3
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out MNov Dez
Receita 53286,5 56323,5| 52356,8| 67830,5| 68742,7| 69469,1| 633563 609788 598756 57099,2| 59844,1| &7409,1
Receita acumulada | 722020,5 726057 730712,6| 735367,7| 739713,6| 744895,3| 747922,9( 750101,6| 752808,7| 754766,5| 753295,8| 757172,2
Aliquota 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60%
Valor do Imposto 4017.2802| 4246,792( 3947,703| 5114,42 5183,2| 523797 4777,065| 4597,802| 4550,546( 4385,139| 4548,152| 6643,092
Total Anual 57249,68
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Ano 4
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out MNov Dez
Receita 554343 58841| 54204,7| 70717,6| 71819,7| 72565,9| 640774 63686,1) 61204,8| 59966,9| 62391,2| 92533.8
Receita acumulada | 8248248 7581032| 6904584 6239934| 5572040( 4899711 4215865| 3529450| 2837846| 2143046| 1452142| 7875034
Aligquota 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,60% 7,60% 7,60% 7,60%
Valor do Imposto 4179,746( 4436,611| 4091,558| 5332,107| 5415,205| 5471,469| 4831,436| 4801,932| 4651,565| 4557 484 4741,731| 7032,569
Total Anual 50543,41
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Ano 5
Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out Nov Dez
Receita 53251,6| 61808,2| 50872,2| 740442 75206,4| 75283,7| 68781,4| 66483,3| 54897,7| 02973,6| 64828,3| 95270,9
Receita acumulada | 46221406 38702182 | 31854470| 25688580| 20191746| 15367319 11220235| 7757269| 4974320| 2894248| 1506934 I
Aliquota 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,54% 7,60% 7,60% 7,.60% 7,60%
Valor do Imposto 4392,171| 4660,338| 4288,164| 5582,933| 5670,563| 5676,391| 5186,118| 5012,841| 4172,225| 4785,994| 4926,951| 7240,588
Total Anual 61595,28




Investimento Inicial

Valor Cuantidade Total
B Corte de disco RS  1.3200,00 1| RS 1.200,00
Maguinas
Corte de faca RS  2.000,00 1| RS 2.000,00
Mesa Bancada de corte RS 299,00 2| RS 598,00
Mesa RS 400,00 3| RS 1.200,00
Cadeira RS 109,00 10| RS 1.090,00
g Computador RS 999,00 4| RS 3.996,00
Multifuncional RS 750,00 2| RS 1.500,00
Armario de arguivo RS 300,00 2| RS 00, 00
Quadro de avisos RS 100,00 1| RS 100,00
Cabides RS 2,00 200| RS 400,00
Maneguin RS 400,00 3| RS 1.200,00
Arara RS 200,00 4| RS 2.000,00
Mesa exposicio RS 520,00 2| RS 1.040,00
Loja Balcdo de atendimento RS 1.000,00 1| RS 1.000,00
Terminal RS 999,00 2| RS 1.998,00
Maguina de cartao RS 390,00 2| RS 720,00
Microondas RS 349,00 1| RS 349,00
Geladeira RS 999,00 1| RS 999,00
Reforma RS 5.000,00 1| RS 5.000,00
- ; - Montagem de loja RS 10.000,00 1| RS 10.000,00
Despesas pré operacionais =
Documentagdo RS 1.200,00 1| RS 1.200,00
Aguisigio de Sistema Intgl RS 1.500,00 1| RS 1.500,00
Total RS 39.850,00
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Payback
taxa 20,00%
Periodo [Entrada Entrada acumulada |fator |Entrada descontada |Entrada desc. Acum
0| -RS 159.850,00 -RS 159.850,00| 1,0000 -RS 159.850,00 -RS 159.850,00
1| -RS 101.780,10] -RS 261.630,10( 0,8333 -RS 84.816,75 -RS 244.666,75
2 -RS E.EEEI,EID“ -RS 267.890,00| 0,6944 -R54.347,15 -RS 249.013,90
3| R5111.567,57 -R5 156.322,43| 0,5787 RS 64.564,57 -RS 184.449,33
4| RS 246.712,98 RS 90.390,55| 0,4823 RS 118.978,09 -R5 65.471,24
5| RS$397.247,19 RS487.637,74| 0,4019 RS 159.644,73 R594.173,50
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PREVISAO DE VENDA

Produto  |Prego de Venda|laneiro Fev Mar Mai Jun Jul Dez TOTAL ANUAL PECAS
Blazer RS 99,90 60| a0 65 110 100 30/ 90 90 20 60 80 150 1025
Calga jeans| RS 145,90 68 75 60 90 110 90| a5 80 65 70 85 20 978
Camisa RS 59,90 70| 70 65 100 90 100/ B0 60 88 B0 100 110 1013
Short RS 43,50 65 65 55 70 60 50 78| 85 3 90 B3 100 B892
T-Shorts RS 39,90 45 35 35 60 35 50 58 60 85 70 90 115 798
Vestido RS 195,50 30| 52 45 48 55 58 49 53 48 S0 48 145 701
Calga social| RS 89,90 45 47 40 45 42 48 52 35 59 45 42 80 600
Camisa Socﬂ RS 89,90 48 55 42 58 52 40 43 48 55 52 55 95 643

Total 6650




Receita ANO 1
Janeiro Fev Mar Abr Mai Jun

Produto Prego de Venda| N2 de pecas | TOTAL N‘!tlepecal TOTAL N2 de pec| TOTAL N2 deped TOTAL N2 de pecas| TOTAL N2 de pecas | TOTAL
Blazer RS 99,90 60| RS 5.994,00 50| RS 4.995,00 65| RS 6.493,50 110| RS 10.983,00 100| RS 9.990,00 90| RS 8.991,00
Calga jeans RS 149,90 68| RS 10.193,20 75| RS 11.242,50 60| RS 8.994,00 90| RS 13.491,00 110( RS 16.489,00 90| RS 13.491,00
Camisa RS 59,90 70| RS 4.193,00 70| RS 4.193,00 65| RS 2.893,50 100| RS 5.990,00 90 RS 5.391,00 100| RS 5.990,00
Short RS 49,50 65| RS 3.243,50 65| RS 3.243,50 55| RS  2.744,50 70| RS 3.493,00 60| RS 2.994,00 60| RS 2.994,00
T-Shorts RS 59,90 45| RS 2.695,50 55| R$ 3.294,50 55| RS 3.294,50 60| RS 3.594,00 55| RS 3.294,50 50| RS 2.995,00
Vestido RS 199,90 50| RS 9.995,00 52| RS 10.394,80 45| RS 8.995,50 48| RS 9.595,20 55| RS 10.994,50 58| RS 11.594,20
Calga social RS 89,90 45| RS 4.045,50 47| RS 4.225,30 40| RS 3.596,00 45| RS 4.045,50 42| RS 3.775,80 48| RS 4.315,20
Camisa Social RS 89,90 48| RS 4.315,20 55| RS 4.344,50 42| RS 3.775,80 58| RS 5.214,20 52| RS 4.674,80 40| RS 3.596,00

TOTAL RS 44.674,90 469| RS 46.533,10 427| RS 41.787,30 581| RS 56.411,90 564 RS 57.603,60 536| RS 53.966,40
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Receita ANO 1
Jul Set Out Nov Dez
N2 de pecas TOTAL N2 de pecas |TOTAL N2 de pecas |TOTAL N2 de pecas |TOTAL N2 de pecas |TOTAL N? de pecas

90| RS 8.991,00 90| R$ 8.991,00 80| RS 7.992,00 60| RS 5.994,00 80| RS 7.992,00 150| RS 14.985,00
95| RS 14.240,50 80| RS 11.992,00 65| RS 9.743,50 70| RS 10.493,00 85| RS 12.741,50 90| R$ 13.491,00
80| RS 4.792,00 60| RS 3.594,00 88| RS 5.271,20 80| RS 4.792,00 100| RS 5.990,00 110/ RS  6.589,00
78| RS 3.892,20 85| RS 4.241,50 75| RS 3.942,10 50| RS 4.491,00 85| RS 4.241,50 100| RS 4.990,00
58| RS 3.474,20 60| RS 3.594,00 85| RS 5.091,50 70| RS 4.193,00 90| RS 5.391,00 115| RS  6.888,50
49| RS 9.795,10 53| RS 10.594,70 48| RS 9.595,20 50| RS 9.995,00 48| RS 9.595,20 145| RS 28.985,50
52| RS 4.674,80 55| RS 4.344,50 59| RS 5.304,10 45| RS  4.045,50 42| RS 3.775,80 80| RS 7.192,00
43| RS 3.865,70 48| RS 4.315,20 55| RS 4.944,50 52| RS 4.674,80 55| RS 4.944,50 95| RS  8.540,50
545| RS 53.725,50 531| RS 52.266,50 559| RS 51.884,10 517| RS 48.678,30 585| RS 54.671,50 885 91661,5
TOTAL ANUAL | RS 653.865,00
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Receita ANO 2
Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro

98| RS 9.790,20 100| RS 9.990,00 87| RS 8.691,30 67| RS 6.693,30 88| RS 8.791,20 158| RS 15.784,20
106| RS 15.889,40 91| RS 13.540,90 68| RS 10.193,20 78| RS 11.692,20 93| RS 13.940,70 95| RS 14.240,50
87| RS 5.211,30 72| RS 4.312,80 95| RS 5.690,50 86| RS 5.15L40 115| RS 6.888,50 125| RS 7.487,50
88| RS 4.391,20 93| RS 4.640,70 87| RS 4.341,30 99| RS 4.940,10 91| RS 4.540,90 105| RS  5.239,50
68| RS 4.073,20 67| RS 4.013,30 93| RS 5.570,70 82| RS 4.911,80 98| RS 5.870,20 121| RS 7.247,90
55| RS 10.994,50 58| RS 11.594,20 55| RS 10.994,50 61| RS 12.193,90 57| RS 11.394,30 85| RS 16.991,50
60| RS 5.394,00 63| RS 5.663,70 68| RS 6.113,20 55| RS  4.944,50 48| RS 4.315,20 84| RS  7.551,60
51| RS 4.584,90 55| RS 4.944,50 62| RS 5.573,80 58| RS 5.214,20 62| RS 5.573,80 100| RS 8.990,00
613| RS 60.328,70 599| RS 58.800,10 615| RS 57.168,50 586| RS 55.741,40 652| RS 61.314,80 873| RS 83.532,70

TOTAL RS 718.403,70




Receita ANO 2

Produto Pre¢o de Venda Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho
Blazer RS 99,50 70| RS 6.993,00 58| RS 5.794,20 73| RS 7.292,70 120| RS 11.988,00 108| RS 10.789,20 108| RS 10.789,20
Calga jeans RS 145,90 75| RS 11.242,50 85| RS 12.741,50 65| RS 9.743,50 100| RS 14.990,00 121| RS 18.137,90 122{ RS 18.287,80
Camisa RS 59,90 76| RS 4.552,40 BO| RS 4.792,00 72| RS 4.312,80 108| RS 6.469,20 99| RS 5.930,10 100| RS 5.990,00
Short RS 49,90 72| RS 3.592,80 72| RS 3.592,80 63| RS 3.143,70 78| RS 3.892,20 68 RS 3.393,20 67| RS 3.343,30
T-Shorts RS 59,90 51| RS 3.054,%0 64| RS 3.833,60 65| RS 3.893,50 67| RS 4.013,30 63| RS 3.773,70 62| RS 3.713,80
Vestido RS 199,90 54| RS 10.794,60 56| RS 11.154,40 53| RS 10.594,70 57| RS 11.354,30 62| RS 12.393,80 65| RS 12.993,50
Calga social RS 89,90 52| RS 4.674,80 53| RS 4.764,70 49| RS 4.405,10 52| RS 4.674,80 50| RS 4.495,00 57| RS 5.124,30
Camisa Social RS 89,90 53| RS 4.764,70 62| RS 5.573,80 48| RS 4.315,20 64| RS 5.753,60 61| RS 5.483,90 45| RS 4.045,50

TOTAL RS 49.669,70 530| RS 52.287,00 488| RS 47.701,20 646| RS 63.175,40 632| RS 64.396,80 626| RS 64.287,40
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Receita ANO 3
Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezrembro

100| RS 9.990,00 107| RS 10.689,30 95| RS  9.490,50 72| RS 7.192,80 92| RS 9.190,80 166| RS 16.583,40
105| RS 15.739,50 92| RS 13.790,80 75| RS 11.242,50 82| RS 12.291,80 67| RS 10.043,30 100| RS 14.990,00
88| RS 5.271,20 67| RS 4.013,30 103| RS 6.169,70 88| RS 5.271L,20 110| RS 6.589,00 122| RS 7.307,80
89| RS 4.441,10 94| RS 4.690,60 28| RS 4.391,20 100| RS 4.990,00 105| RS 5.239,50 110| RS 5.489,00
72| RS 4.312,80 67| RS 4.013,30 97| RS 5.810,30 78| RS 4.672,20 100| RS 5.990,00 127| RS  7.607,30
65| RS 12.993,50 65| RS 12.993,50 55| RS 10.994,50 S8| RS 11.594,20 56| RS 11.194,40 90| RS 17.991,00
60| RS 5.394,00 62| RS 5.573,80 67| RS 6.023,30 62| RS 5.573,80 70| RS 6.293,00 89| RS  8.001,10
58| RS 5.214,20 58| RS 5.214,20 64| RS 5.753,60 68| RS 6.113,20 59| RS 5.304,10 105| RS 9.439,50
637| RS 63.356,30 612| RS 60.978,80 644| RS 59.875,60 608| RS 57.699,20 659| RS 59.844,10 909| RS 87.409,10

TOTAL ANUAL | RS 757.172,20
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Receita ANO 3

Produto Pre¢o de Venda Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho
Blazer RS 99,90 63| R$ 6.293,70 61| RS 6.093,90 76| RS 7.592,40 127| RS 12.687,30 115| RS 11.488,50 110{ RS 10.989,00
Calca jeans RS 149,90 81| RS 12.141,90 88| RS 13.191,20 72| RS 10.792,80 105| RS 15.739,50 127| RS 19.037,30 110{ RS 16.489,00
Camisa RS 59,90 83| RS 4.971,70 83| RS 4.971,70 76| RS 4.552,40 115| RS 5.888,50 105 RS 6.289,50 120 RS 7.188,00
Short RS 49,90 76| RS 3.792,40 76| RS 3.792,40 66| RS 3.293,40 83| RS 4.141,70 72| R$ 3.592,80 88| RS 4.391,20
T-Shorts RS 59,90 53| RS 3.174,70 66| RS 3.953,40 67| RS 4.013,30 72| RS 4.312,80 66| RS 3.953,40 85| RS 5.091,50
Vestido RS 199,90 62| RS 12.393,80 65| RS 12.993,50 58| RS 11.594,20 61| RS 12.193,90 68| RS 13.593,20 70| RS 13.993,00
Calga social RS 89,90 57| RS 5.124,30 53| RS 5.304,10 63| RS 5.663,70 59| RS 5.304,10 55| RS 4.944,50 68| RS 6.113,20
Camisa Social RS 89,90 60| RS 5.394,00 67| RS 6.023,30 54| RS 4.854,60 73| RS 6.562,70 65| RS 5.843,50 58| RS 5.214,20

TOTAL RS 53.286,50 565| RS 56.323,50 532| RS 52.356,80 695| RS 67.830,50 673| RS 68.742,70 709| R$ 69.469,10
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Receita ANO 4
Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro

105| RS 10.489,50 112| RS 11.188,80 99| RS 9.890,10 75| RS 7.492,50 96| RS 9.590,40 184| RS 18.381,60
110| RS 16.489,00 96| RS 14.390,40 78| RS 11.692,20 86| RS 12.891,40 70| RS 10.493,00 105| RS 15.739,50
72| RS 4.312,80 70| RS 4.153,00 108| RS 6.469,20 88| RS 5.271,20 115| RS 6.888,50 128| RS 7.667,20
73| RS 3.642,70 58| RS 4.850,20 92| RS 4.590,80 105/ RS  5.239,50 110| RS 5.489,00 115| RS 5.738,50
75| RS 4.492,50 70| RS 4.193,00 81| RS 4.851,90 81| RS 4.851,90 105| RS 6.289,50 133| RS 7.966,70
68| RS 13.593,20 68| RS 13.593,20 57| RS 11.394,30 60| RS 11.994,00 58| RS 11.594,20 94| RS 18.790,60
63| RS 5.663,70 65| RS 5.843,50 70| RS 6.293,00 65| RS 5.843,50 73| RS 6.562,70 93| RS  8.360,70
60| RS 5.394,00 60| RS 5.394,00 67| RS 6.023,30 71| RS 6.382,90 61| RS 5.483,90 110/ RS  9.889,00
626| RS 64.077,40 639| RS 63.686,10 652| RS 61.204,80 631 RS 59.966,90 688| RS 62.391,20 962| RS 92.533,80

TOTAL ANUAL | RS 787.503,40

209



Receita ANO 4

Produto Preco de Vendal Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho
Blazer RS 99,90 66| RS 6.593,40 64| RS 6.393,60 79| RS 7.892,10 132| RS 13.186,80 120| RS 11.988,00 115| RS 11.488,50
Calca jeans RS 149,90 85| RS 12.741,50 92| RS 13.790,80 75| RS 11.242,50 110| RS 16.489,00 133| R$ 19.936,70 115| RS 17.238,50
Camisa RS 59,90 88| RS 5.271,20 87| RS 5.211,30 79| RS 4.732,10 120| RS 7.188,00 110| RS 6.589,00 126| RS 7.547,40
Short RS 49,90 80| RS 3.992,00 79| RS 3.942,10 69 RS 3.443,10 87| RS 4.341,30 75| RS 3.742,50 92| RS 4.590,80
T-Shorts RS 59,90 57| RS 3.414,30 69| RS 4.133,10 70| RS 4.193,00 75| RS 4.492,50 69| RS 4.133,10 89| RS 5.331,10
Vestido RS 199,90 65| RS 12.993,50 68| RS 13.593,20 59| RS 11.734,10 64| RS 12.793,60 71| RS 14.192,90 73| RS 14.592,70
Calga social RS 89,90 53| RS 4.764,70 61| RS 5.483,90 66| RS 5.933,40 61] RS 5.483,90 57| RS 5.124,30 71| RS 6.382,90
Camisa Social RS 89,90 63| RS 5.663,70 70| RS 6.293,00 56| RS 5.034,40 75| RS 6.742,50 68| RS 6.113,20 60| RS 5.354,00

TOTAL RS 55.434,30 590| RS 58.841,00 553| RS 54.264,70 724| RS 70.717,60 703| RS 71.819,70 741| RS 72.565,90
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Receita ANO 5
Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro

110| RS 10.989,00 117| RS 11.688,30 83| RS 8.291L,70 78| RS 7.792,20 100/ RS 9.990,00 179| RS 17.882,10
115| RS 17.238,50 100{ RS 14.990,00 74| RS 11.092,60 90| RS 13.491,00 73| RS 10.942,70 110/ RS 16.489,00
96| RS 5.750,40 73| RS 4.372,70 113| RS 6.768,70 96| RS 5.750,40 120| RS 7.188,00 134| RS 8.026,60
87| RS 4.341,30 102 RS 5.089,80 75| RS 3.742,50 110| RS 5.489,00 115| RS 5.738,50 120| RS  5.988,00
78| RS 4.672,20 73| RS 4.372,70 106| RS 6.349,40 85| RS 5.091,50 110 RS 6.589,00 139| RS  8.326,10
71| RS 14.192,90 71| RS 14.192,50 29| R$ 5.797,10 63| R$ 12.593,70 59| RS 11.794,10 98| RS 19.590,20
66| RS 5.933,40 68| RS 6.113,20 73| RS 6.562,70 68| RS 6.113,20 76| RS 6.832,40 96| RS 8.630,40
63| RS 5.663,70 63| RS 5.663,70 70| RS 6.293,00 74| RS 6.652,60 64| RS 5.753,60 115| RS 10.338,50
686| RS 68.781,40 667| RS 66.483,30 623| RS 54.897,70 664| RS 62.973,60 717| RS 64.828,30 991| RS 95.270,90

TOTAL ANUAL | RS 814.701,50
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Receita ANO S

Produto Prego de Venda Janeiro Fevereiro Margo Abril Maio Junho
Blazer RS 99,90 69| RS 6.893,10 67| RS 6.693,30 83| RS 8.291,70 139| RS 13.886,10 126| RS 12.587,40 120| RS 11.988,00
Calga jeans RS 149,30 85| RS 13.341,10 99| RS 14.840,10 78| RS 11.692,20 115| RS 17.238,50 140| RS 20.986,00 120| RS 17.988.00
Camisa RS 59,30 91| RS 5.450,90 91| RS 5.450,950 82| RS 4.911,80 126| RS 7.547,40 115| RS 6.888,50 132| RS 7.906,80
short RS 49,90 83| RS 4.141,70 82| RS 4.091,80 72| RS 3.592,80 91| RS 4.540,90 73| RS 3.892,20 96| RS 4.790,40
T-5horts RS 59,90 57| RS 3.414,30 72| RS 4.312,80 73| RS 4.372,70 78| RS 4.672,20 73| RS 4.372,70 72| RS 4.312,80
Vestido RS 199,90 68| RS 13.593,20 71| RS 14.192,90 63| RS 12.593,70 67| RS 13.393,30 74| RS 14.792,60 75| RS 14.992,50
Calga social RS 89,90 61| RS 5.483,90 63| RS 5.663,70 69| RS 6.203,10 64| RS 5.753,60 59| RS 5.304,10 85| RS 7.641,50
Camisa Social RS 89,90 66| RS 5.933,40 73| RS 6.562,70 58| RS 5.214,20 78| RS 7.012,20 71| RS 6.382,90 63| RS 5.663,70

TOTAL RS 58.251,60 618| RS 61.808,20 578| RS 56.872,20 758| RS 74.044,20 736| RS 75.206,40 763| RS 75.283,70
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Saldrios

Funcdo Salario base | ProvisSo de Férid ProvisSo 1/3 Farigd Provisdo de 13 Fgts Prm":sinl:ﬁ'rs Provis3o fgrs 1/3 Ferid Provis3o fgts 1 Vale trasporte | Desconto Vale Transpor] Cesta bas| Total Mensal | Total Anual
Pilotista RS 103000 | RS 85,83 | RS 28,61 | RS B5.83 [ RS E1.40 | RS 6,87 | RS 229 | RS 6.87 | RS 126,00 |-R$ 6180 | RS 75.00 | RS 146790 | RS 17.61480
Cortadeira RS 1.500,00 | RS 125,00 | RS 4167 | RS 12500 | RS 120,00 | RS 10,00 | RS 3,33 | RS 10,00 | RS 126,00 |-RS 2000 | RS 7500 | RS 204600 | RS 24.552,00
Aux de corme RS 900,00 | RS 75,00 | RS 25,00 | RS 75,00 | RS 72,00 | RS 6,00 | RS 2,00 | RS 6,00 | RS 126,00 |-RS 54,00 | RS 75,00 | RS 1.308,00 | RS 15.696,00
Aux de servicos gerai RS 850,00 | RS 7083 | RS 2361 | RS 70,83 | RS 68,00 | RS 567 | RS 189 | RS 557 | RS 163,80 |-RS 5000 | RS 7500 |RS 128430 RS 1541160
Vendedor RS 980,00 | RS B1,67 | RS 27,22 | RS B167 [ RS T7B.40 | RS 5.53 | RS 2,18 | RS 6,53 | RS 163,80 |-R$ 5680 |RS 7500 |RS 144420 | RS 1733040
Aux de Venda RS 850,00 | RS 70,83 | RS 23,61 | RS 70,83 [ RS 68,00 | RS 567 | RS 18% | RS 567 | RS 163,80 |-RS 51,00 | RS 7500 |RS 138430 | RS 1541160

Total despesas com pessoal RS B.B3470 | RS 106.01640
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