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RESUMO

PLANO DE NEGOCIO: EMPRESA BOAZ FESTAS

Criar um negocio com potencial de crescimento futuro, rentavel e desafiador.
Compreender quais as necessidades do consumidor e construir uma empresa que se
preocupe na solucéo dos problemas de seus clientes agregando valor aos produtos e
servicos oferecidos € a pretensdo de todo empreendedor. O plano de negdécios é uma
maneira de diminuir os riscos e as incertezas, permitindo identificar os erros no papel,
ao invés de realizar no mercado. O objetivo deste trabalho é analisar a viabilidade
econdmica e financeira de uma empresa do ramo de eventos, mais especificamente
decoracdes de festas e kits pegue e monte, por meio da realizacdo de um Plano de
Negdcios. A metodologia utilizada para desenvolver este trabalho foi a realizacdo de
pesquisa bibliografica em artigos cientificos e sites confiaveis e respeitados, bem
como em livros e revistas. Dessa forma, foi possivel entender as etapas para o
funcionamento de uma empresa desse setor. Ainda relatar a estrutura minima
necessaria para abrir esse tipo de negdcio. Conforme as projecdes avaliadas no
periodo de 5 anos, a TIR apurada foi de 43,27% a.a., comparada a taxa minima de
atratividade (TMA) de 13,75% (SELIC) a.a., um VPL positivo de R$ 39.213,05 e a
estimativa de retorno do capital investido se dar4 entorno de 2 anos e 6 a 7 meses,
ou aproximadamente 31 meses. Com os resultados apresentados através do presente
plano de negdécio, mostrou-se viavel para investimento.

Palavras-chave: Aluguel Decoracao. Aniversarios. Casamentos. Marketing.



ABSTRACT
BUSINESS PLAN: BOAZ FESTAS COMPANY

Creating a business with future growth potential is profitable and challenging.
Understanding consumer needs and building a company that cares about solving its
customers' problems, adding value to the products and services offered is the aim of
every entrepreneur. The business plan is a way of reducing uncertainty, allowing errors
to be identified on paper and minimizing risks in the market. The objective of the
present paper is to analyze the economic and financial viability of a company in the
party industry, more specifically party decoration and “pick-and-assemble kits”
company, by carrying out a Business Plan. The methodology used to support this work
was bibliographical research in scientific articles and reliable websites, as well as in
books and magazines. This way, it was possible to understand the steps for
establishing a company in this sector and analyze the minimum structure necessary to
establish this type of business. The results showed that, according to the projections
evaluated over a 5-year period, the calculated IRR was 43.27% p.a., compared to the
minimum attractiveness rate (MAR) of 13.75% (SELIC) p.a., a positive NPV of R
$39,213.05 and the estimated return on invested capital will be in 2.66 years, or
approximately 31 months. Given the above, this is a viable investment.

Keywords: Rental Decoration. Birthdays. Weddings. Marketing.



RESUMEN
PLAN DE NEGOCIOS: COMPANIA DE FIESTAS

Crear un negocio con potencial de crecimiento futuro es rentable y desafiante.
Comprender cudles son las necesidades del consumidor y construir una empresa que
se preocupe por la solucion de los problemas de sus clientes, agregando valor a los
productos y servicios ofrecidos es la pretension de todo empresario. El plan de
negocios es una manera de reducir las incertidumbres, permitiendo identificar los
errores en el papel y minimizando los riesgos en el mercado. El objetivo de este trabajo
es analizar la viabilidad econémica y financiera de una empresa del ramo de fiesta,
mas especificamente decoraciones y Kits recoger y montar, por medio de la realizacion
de un Plan de Negocios. La metodologia utilizada para basar el presente trabajo fue
la investigacion bibliografica en articulos cientificos y sitios confiables, asi como en
libros y revistas. De esta forma, fue posible entender las etapas para el
establecimiento de una empresa de ese sector y analizar la estructura minima
necesaria para instituir ese tipo de negocio. Los resultados mostraron que, conforme
a las proyecciones evaluadas en el periodo de 5 afios, la TIR constatada fue de
43,27% a.a., comparada la tasa minima de atractivo (TMA) de 13,75% (SELIC) a.a.,
un VPL positivo de R$ 39.213,05 y la estimacion de retorno del capital invertido se
dard en 2,66 afos, o aproximadamente 31 meses. Ante lo expuesto, se trata de una
inversion viable.

Palabras clave: Alquiler Decoracion. Cumpleafnos. Bodas. Marketing.
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1. INTRODUCAO

Segundo o site AIR LIQUIDE (2022, np), “trabalhar com decoragéao de festa
significa estar inserido em um mercado dindmico, encantador e altamente rentavel.
Antes da pandemia, o mercado de festas e eventos faturava quase R$ 940 bilhdes por
ano e empregava 25 milhdes de trabalhadores”.

Podemos notar que com a pGs pandemia a procura por servi¢cos e produtos de
decoracao tem dado uma alavancada significativa, pois podemos reavaliar coisas que
antes ndo consideravamos importante, hoje em dia devemos comemorar todas as
datas importantes.

Dentro desse aspecto, observando a cidade de Pirapozinho, no interior de Sao
Paulo, considerou-se a criagdo de um plano de negécio baseado em uma empresa no
ramo de eventos, ou seja, decoracdo de festas nesta cidade.

Em termos de infraestrutura, Pirapozinho conta com diversos servi¢os publicos,
como escolas, unidades de saude, pracas e areas de lazer. A cidade também possui
um comeércio local bem diversificado, atendendo as necessidades da populacao.

Para o turismo, Pirapozinho oferece algumas opcdes de lazer, como a Represa
Jurumirim, que proporciona atividades como pesca, passeios de barco e pratica de
esportes aquaticos. Além disso, a cidade também possui algumas festas e eventos
culturais ao longo do ano.

Pirapozinho esté situada em uma regiao de facil acesso, proximo a Rodovia
Raposo Tavares, que liga a cidade a outras importantes regides do estado. A cidade
também esta a cerca de 11 km de Presidente Prudente, onde os moradores podem
encontrar uma maior oferta de servicos e lazer.

O objetivo deste trabalho é analisar a viabilidade econémica e financeira de
uma empresa do ramo de eventos, mais especificamente decoragcdes de festas e kits
pegue e monte, por meio da realizagdo de um Plano de Negdcios. E os objetivos
especificos sdo: Elaborar um plano operacional e financeiro; identificar os potenciais
concorrentes e fornecedores da empresa; estruturar-se no mercado de eventos em
meio a tantos concorrentes; e inovar trazendo um atendimento humanizado.

A metodologia utilizada para desenvolver este trabalho foi a realizagdo de
pesquisa bibliografica em artigos cientificos e sites confiaveis e respeitados, bem

como em livros e revistas. Dessa forma, foi possivel entender as etapas para o
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funcionamento de uma empresa desse setor. Ainda relatar a estrutura minima
necessaria para abrir esse tipo de negocio.

Este estudo se baseou na oportunidade de negécio na cidade de Pirapozinho
SP, segundo o censo 2022 possui em torno de 25.348 habitantes, sendo a 242 cidade
em crescimento populacional da regido de Presidente Prudente, um Produto Interno
Bruto PIB per capita de R$ 26.409,04 (IBGE, 2022) e do seu potencial mercadologico.

Analisando estes aspecto, verificou-se uma oportunidade de negdcio para
avaliacdo desta empresa, para Dolabela (1999, p. 87) a “oportunidade é uma ideia
gue esta vinculada a um produto ou servico que agrega valor ao seu consumidor, seja
através da inovacao ou da diferenciacao”. Desta forma, este plano de negdécio auxiliara
para que possa ser analisada a viabilidade da manutengdo de uma empresa de
eventos no ramo de eventos, mais especificamente decoragdes de festas e kits pegue
e monte na cidade de Pirapozinho/SP.

E para que possamos saber se 0 hegdcio (empresa) sera produtivo precisamos
comecar estabelecendo metas e realizando pesquisas, adquirindo conhecimento e
formulando um plano de negdcio, por mais que o Brasil seja destaque mundial em
empreendedorismo ndo depende somente deste fator para termos uma empresa de
sucesso. Podemos contar também com Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE) que pode ajudar o empreendedor a entender e se
destacar no mercado, contando com palestras, workshops e atividades variadas e na
parte de fechamento de empresas.

O planejamento a criacdo de um plano de negdcio ou planejamento estratégico
mesmo sendo basico pode auxiliar e nos dar resultado de onde podemos chegar, pois
nos encaminha a alcancar nossos objetivos da melhor forma possivel avaliando as
mais possiveis variaveis.

Encontramos na oportunidade e possibilidade de realizar pesquisa e na criagao
do plano de negdcio buscando visar a viabilidade da empresa ao passar dos anos,
analisar se € viavel e rentavel dar continuidade as atividades ja oferecidas, e procurar

expandir com uma seguranc¢a e conhecimento de todas possiveis variaveis.
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2. JUSTIFICATIVA

O plano de negdcio tem por sua vez mostrar a importancia de um planejamento
antecipado da criacdo de qualquer empresa, tendo por base a situacédo atual no
mercado e a estimativa futura.

Segundo AIR LIQUIDE (2002, np) “No geral, esse € um mercado bastante
lucrativo, até mesmo pelo perfil do brasileiro. Somos um povo festivo e estamos
inseridos em uma cultura que adora celebragcfes.” Mesmo antes do nascimento de
uma pessoa, comemoramos a chegada dela com o cha de bebé — e isso continua
sendo feito ao longo da vida.

Como a empresa ja existe a mais de quatro anos no mercado, encontra se de
uma forma estavel, proporcionando um pequeno lucro.

Segundo o site plataforma de experiéncia do cliente ZENVIA (2019, np), por
mais simples e automatica que seja, qualquer atividade que exercemos exige um
minimo de planejamento, que seguimos mesmo sem perceber. No dia a dia, por
exemplo, até de forma inconsciente nos orientamos por planos que criamos com base
em nossas vontades, necessidades e, também, naquilo que nos foi transmitido pela
educacao recebida da familia e da escola, além dos habitos adquiridos ao longo da
vida.

Através de vérias experiéncias obtidas durante a faculdade, entre estagios,
visitas técnicas, trabalhos voluntarios e conforme foram aparecendo algumas outras
oportunidades, foi notado que com um plano de negocio bem elaborado a empresa
podera ser bem-sucedida. Viu-se uma oportunidade para tracar metas que traga uma
futura possivel expansédo da empresa. Com o objetivo de atender a todas as classes,
porém com foco principal a classe C dando aos mesmo uma experiencia unica e
individual.

O plano de negécio da empresa BOAZ FESTAS nada mais é do que identificar
e demostrar a viabilidade no mercado de decoracdo durante o periodo atual e a
rentabilidade que tera para planos futuros. Também consegue-se mostrar a
importancia de uma empresa de decoracao e de kits pegue e monte, demonstrando
uma melhor visdo aos servigos e produtos de consumo nesse ramo especifico.

A busca pela realizacdo de um sonho e a praticidade de hoje em dia que se é
oferecido em servicos de decoragdo por kits pegue e monte, reforca ainda mais a

necessidade desse plano de negécios.
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A avaliacdo de uma empresa de eventos no ramo de aluguel de decoracdes na
cidade de Pirapozinho-SP, localizada no interior do estado de S&o Paulo, possui
algumas caracteristicas que favorecem o empreendimento nesse setor como:

Demanda crescente: a cidade de Pirapozinho tem uma populagcdo em
crescimento, o que implica em mais eventos sociais, corporativos e festivos. Essas
ocasifes exigem uma decoragao apropriada, o que gera uma demanda constante por
servicos relacionados.

Localizag&o estratégica: Pirapozinho esta situada em uma regido com diversas
cidades proximas, como Presidente Prudente e Presidente Venceslau, que também
possuem uma demanda por servicos de decoracdo de eventos. Essa localizacdo
estratégica possibilita atender a um publico maior, expandindo o alcance da empresa.

Mercado diversificado: a empresa de eventos pode atuar em diferentes
segmentos, como casamentos, festas de aniversario, formaturas, eventos
corporativos e outros tipos de comemoracdes. Essa diversidade permite atender a
uma ampla gama de clientes, abrindo ainda mais possibilidades de negdcio.

Crescimento do setor de eventos: Observa-se nos Uultimos anos, um
crescimento significativo no setor de eventos, tanto a nivel nacional quanto regional.
Isso se deve ao aumento da renda da populacdo, a busca por experiéncias
memoraveis e ao fortalecimento da cultura do entretenimento. Dessa forma, abrir uma
empresa de eventos em Pirapozinho pode aproveitar essa tendéncia de mercado.

Ao considerar essas justificativas, € possivel concluir que a abertura de uma
empresa de eventos, focada no aluguel de decoracdes, pode ser um empreendimento
promissor e rentavel na cidade de Pirapozinho-SP. E importante, no entanto, realizar
uma analise de mercado detalhada, entender as necessidades e preferéncias dos
potenciais clientes e na elaborac&o deste plano de negdécios para garantir o sucesso

do empreendimento.
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3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo Geral

O objetivo deste trabalho é analisar a viabilidade econémica e financeira de
uma empresa do ramo de eventos, mais especificamente decoracdes de festas e kits

pegue e monte, por meio da realizagdo de um Plano de Negocios.

3.2 Objetivos Especificos

e Elaborar um plano operacional e financeiro;
¢ Identificar os potenciais concorrentes e fornecedores da empresa;
e Estruturar-se no mercado de eventos em meio a tantos concorrentes;

e |novar trazendo um atendimento humanizado.
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4. METODOLOGIA

A metodologia utilizada para este trabalho, sera inicialmente a busca de dados
secundéarios, através de publica¢des, midias disponiveis na biblioteca (livros, videos,
artigos, plano de negécio no SEBRAE e site especializados em alimentos), sera
possivel encontrar varios cases do mesmo ramo, para fonte de embasamento da
estrutura do trabalho e, também para atentar-se aos principais pontos que devera ser
abordado.

Buscando recolher dados histéricos e atuais com empresa do ramo de eventos
no aluguel de festas, podendo assim fornecer as informacdes relevantes em relacao
aos clientes, fornecedores e concorrentes, além de servir como modelo no que diz
respeito aos processos operacionais e estrutura fisica.

Dentro desta pesquisa, utilizou o método de pesquisa exploratéria com o
objetivo de levantar os dados necessarios para a realizacdo de um estudo mais

aprofundado, pois de acordo com Cervo; Bervian; Silva (2007, p. 63):

A pesquisa exploratoria, designa por alguns autores como pesquisa quase
cientifica ou nao cientifica, € normalmente o passo inicial no processo de
pesquisa pela experiéncia e um auxilio que traz a formulacdo de hipéteses
significativas para posteriores pesquisas.

Esta pesquisa se baseou em um conceito de abordagem quali-quantitativa,
baseado no conhecimento dos dados da cidade a ser pesquisada para criacdo da
empresa, buscou-se ter um estudo completo sobre o tema e sua implicacao dentro do
contexto da empresa a ser criada e do local a ser inserida, assim proporcionando
melhor conhecimento para as decisdes dos gestores.

Inicialmente foi utilizado a ferramenta de plano de negécios no site do SEBRAE
SANTA CATARINA (2023), ministrado pelo Professor PHD Alexandre Godinho
Bertoncello da matéria “Plano de Negdcios”.

Segundo Mascarenhas (2012, p. 46) “Utilizamos a pesquisa qualitativa quando
gueremos descrever nosso objetivo de estudo com mais profundidade. Por isso, ela é
muito comum em estudos sobre o comportamento de um individuo ou de um grupo
social”.

Segundo Cervo; Bervian; Silva (2007, p.60), “a pesquisa bibliografica € um meio
de formacdo por exceléncia e constitui 0 procedimento bésico para estudos
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monograficos, pelos quais se busca o dominio do estado da arte sobre determinado
tema”

Para a estruturacédo do plano de negdcio, foi definido, por meio da pesquisa de
campo, quais servigos seriam oferecidos e, consequentemente a necessidade de méo
de obra.

Pode-se entéo afirmar que o objetivo de uma pesquisa de campo é entender a
diferenca entre um individuo e outro, a partir da andalise da interacéo entre as pessoas
de um grupo ou comunidade, extraindo dados diretamente por meio da realidade dos
individuos. (GIL, 2002)

A projecdo dos servicos prestados foi apurada com base na capacidade total
de atendimento e também do investimento inicial aplicado em marketing e divulgacao
e a consequente geracdo de demanda. Apés a elaboracdo do plano financeiro foi

possivel finalizar a construc¢do do plano de negadcios.
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5. FUNDAMENTACAO TEORICA

Para processar esta pesquisa, foi necessario buscar elementos para
compreender 0 tema proposto. Portanto, este topico apresenta conceitos relacionados

a negocios além do mercado que inclui 0 segmento de eventos.

5.1 Empreendedorismo

Os empreendedores sao pessoas dispostas em realizar seus ideais com uma
visao futurista e inovadora. S&o extremamente apaixonados pelo que fazem e querem
ser reconhecidos deixando algum legado, ndo se contentam em ser apenas mais um
na multiddo (DORNELAS, 2014).

O empreendedor consegue atraves das dificuldades realizar algo novo, ver algo
gue ninguém vé, é aquele que sai da sua area de conforto e parte para acao.

Conforme Dolabela (2008, p.25), “empreendedorismo ndo € um tema novo ou
modismo, existe desde sempre, desde a primeira acdo humana inovadora, com o
objetivo de melhorar as relagbées do homem com os outros e com a natureza”.

Contudo podemos concluir que o empreendedorismo consegue descrever o
guanto uma pessoa € capaz de identificar problemas e oportunidades e que assim
desenvolve solucBes e meios de investimentos e recursos para lidar a sociedade com

algo positivo e novo.

5.2 Empreendedor

Dornelas (2015) afirma que os empreendedores assumem riscos, tém uma
percepcdo de empreendedorismo. Empreendedores de sucesso conhecem seu
negocio e seus produtos como ninguém, 0 que exige muita experiéncia, estudo e
busca por novos conhecimentos e aprendizado.

Para Meneghetti (2013), um lider por natureza nasce com um potencial
diferente dos demais: pode dar mais e é capaz de fazer mais. No entanto, esse
potencial deve ser especificado, desenvolvido e historizado. Um lider é aquele que
tem coragem de inovar, vencer e alcancgar o sucesso. O autor também afirma que um

lider nasce com potencial empreendedor, mas € preciso desenvolvé-lo e aprimora-lo.
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Para os empreendedores, ser € mais importante do que ter. O negdcio Sdo 0S N0SS0S
sonhos materializados, é a visdo da nossa imagem interior.

O estudo das atitudes do empresario € a causa de novos aspectos para a
percepcao do "ser empresario”, nos seus processos de realizacao pessoal. Sob esse
ponto de vista, o empreendedorismo também € considerado um campo
constantemente abordado pelo método de compreender e moldar a liberdade
(DOLABELA, 1999). Portanto, o empreendedorismo levanta conflitos sobre se é
considerado um dos fatores criticos no desenvolvimento das sociedades.

A isso esta associada a inovacdo, competéncia basica para desenvolver e
elaborar ideias. E um conceito novo que ainda gera ddvidas no meio académico e
empresarial, pois na pratica € uma habilidade coletiva com grandes possibilidades e
riscos a serem corridos.

O desenvolvimento ocorre de forma alternativa e inovadora, por isso €
necessario que um empreendedor ativo demonstre suas habilidades, busque novos
produtos, servigcos ou técnicas e sempre coloque sua empresa em destaque, lembre-
se dos recursos disponiveis, tenha amplo conhecimento de sua empresa, seu produto,
seus desenvolvimentos de processo e sua concorréncia.

Zacarelli (2000) considera que excelentes empreendedores sédo “observadores
de oportunidade, aqueles que sdo capazes de criar e construir uma visao sem
referéncia prévia, ou seja, sdo capazes de comegar do zero”. Manter-se atualizado e
em constante aprendizado é fundamental e uma empresa deve proporcionar esse
ambiente sempre pronto para receber sugestdes de evolucdo e crescimento, mas
deve estar atento aos possiveis riscos.

N&o obstante, Zacarelli (2000) afirma que os gestores precisam ampliar seus
conhecimentos na area em que pretendem atuar. Para ele, cada lider deve ter uma
forma especifica de aprendizado e uma visdo prépria de inovagdo, cabendo aos
gestores identificar as melhores oportunidades de crescimento a partir de ideias

inovadoras diante da competitividade da concorréncia.

5.2.1 Dados do empreendedor e da empresa
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TABELA 1 - Dados do empreendedor

Nome: Andressa Gomes da Silva Ramos

Endereco: Rua Argeo dos Santos n° 14 S&o Francisco

Perfil: Cursando o curso tecnélogo em eventos pela FATEC PP

Experiencias: Recepcionista no Luna Drive por 2 anos
Vendedora de Bateria na SL Baterias por 2 anos
Vendedora de produtos de limpeza na Tok Limp por 1 ano

Habilidades: atitude, esforcada, proativa, comunicativa, flexivel,

comprometida para alcancar seus objetivos

Atribuicdes: sdcia e proprietéaria, responsavel pelas decora¢des e atividades

administrativas.

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

5.3 Historia de Eventos e Locacédo de Decoracao

A histéria dos eventos remonta a tempos antigos, quando as civilizacdes
organizavam celebracdes para celebrar conquistas, honrar deuses e promover a uniao
entre as pessoas. No Egito Antigo, por exemplo, os faradés eram conhecidos por
organizar festas grandiosas para marcar ocasides importantes.

Ao longo dos séculos, os eventos evoluiram e se tornaram uma parte integral
da sociedade. No periodo renascentista, 0s eventos se tornaram mais elaborados,
com festas e bailes elegantes sendo realizados por nobres e reis. Durante o século
XVIII, os eventos ganharam popularidade entre a classe média, a medida que a
industria de entretenimento se desenvolvia.

Com a industrializacdo e o avanco da tecnologia, 0os eventos se tornaram cada
vez mais sofisticados e abrangentes. A organizagao de eventos profissionais se tornou
uma inddstria em crescimento, envolvendo diversos setores, como decoracao,
catering, entretenimento e logistica.

Segundo SEBRAE (2011, pg. 1),

Os eventos séo oficialmente classificados pela ABNT — Associacao Brasileira
de Normas Técnicas, por: tipo, porte, abrangéncia e publico. Sendo que os
tipos de eventos podem ser: assistencial, civico, cultural, comercial,
empresarial, esportivo, folclérico, gastrondmico, religioso, social ou técnico.
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A empresa de Decoracao de Eventos podera atuar em quaisquer desses tipos
de eventos, se especializando em um ou varios, garantindo requintes,
sofisticacéo, bom gosto e até romantismo ao momento.

No ambito especifico da locacdo de decoracao, tornou-se uma opgao popular
para eventos de diferentes tamanhos e naturezas. A locacdo de decoracao permite
gue os organizadores tenham acesso a uma ampla variedade de itens decorativos,
desde moveis e acessorios até flores e objetos teméticos.

A locacédo de decoracao € uma alternativa econémica para eventos, pois evita
a necessidade de adquirir itens decorativos que podem ter um custo elevado e serem
de uso limitado. Além disso, a locacdo de decoracdo oferece flexibilidade aos
organizadores, que podem escolher diferentes estilos e temas para cada evento
realizado.

Com o crescimento da industria de eventos e a demanda por locacdo de
decoracao, surgiram empresas especializadas nesse segmento. Essas empresas
oferecem uma ampla gama de servicos, desde consultoria de design até a entrega,
montagem e desmontagem dos itens decorativos alugados. Ainda segundo SEBRAE
(2011, pg. 1),

Esse setor é muito dindmico, ha novidades surgindo a todo momento e a
inovacdo e a qualidade devem ser uma premissa para o empreendedor que
gueria atuar com a Decoracao de Eventos. A empresa devera ser concebida
com visao profissional desde o seu projeto embrionario, 0 que ira requerer
uma avaliacdo objetiva sobre sua forma de atuacdo, bem como as
expectativas comerciais que esse tipo de empreendimento requer.

7

Hoje em dia, a locacdo de decoracdo é uma pratica comum em eventos
corporativos, festas particulares, casamentos, aniversarios e outros tipos de
celebragbes. A industria de eventos continua a evoluir, com novas tendéncias de
decoracdo surgindo constantemente e empresas de locacdo de decoracdo se

adaptando para atender as demandas do mercado.
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6 RESUMO EXECUTIVO

O presente trabalho tem como objetivo geral analisar a viabilidade econémica
e financeira de uma empresa do ramo de eventos, mais especificamente decoracdes
de festas e kits pegue e monte, por meio da realizacdo de um Plano de Negdcios na
cidade de Pirapozinho/SP, mostrando os processos administrativos da empresa, bem
como o seu desenvolvimento de custo inicial de sua implantacdo, e apresentacao dos

Seus servicos e a sua estrutura organizacional.

6.1 Proposta de Valor

A empresa tem recurso de implantacdo/avaliagcdo no valor de R$ 43.211,93
(Quarenta e Trés Mil, Duzentos e Onze Reais e Noventa e Trés Centavos), esse valor
tem como base o investimento para a implantacdo/avaliagdo do comércio no ramo de
eventos, mais especificamente decoracdes de festas e kits pegue e monte, como

compra de materiais necessarios e o fluxo de caixa.

6.2 Natureza do Negécio

Empresa prestacdo de servicos no ramo de ramo de eventos, mais

especificamente decoracdes de festas e kits pegue e monte — Empresa Boaz Festas

6.3 Conceito da Natureza do Negadcio.

A natureza do negécio ou natureza juridica da empresa € uma forma de atribuir
uma classificacao simples a cada negocio, criar uma identificacao por parte do poder
publico que ajudara a identificar as empresas de acordo com sua estrutura e inclui-las
em diversos programas de controle, direitos e obrigagdes.

A aplicacdo de beneficios e requisitos por classificacdo, como a legislagédo das
empresas que abrem, quais leis de abertura serdo aplicadas e suas limitacdes dentro
da lei, quais impostos e taxas e programas de incentivo.

E importante enfatizar a importancia da natureza juridica da empresa e saber o
que pode ou nao ser feito dentro dos limites da lei, suas opc¢des de créditos e

empréstimos para investimento estrangeiro, ou seja, empréstimos sdo oferecidos
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apenas para quem cumpre todos 0s requisitos do personagem em que a empresa se
enquadra.

Uma vez que a cobranca de taxas e impostos varia de acordo com o tipo de
empresa, € muito importante ter cuidado na colocacédo de menores de forma a evitar
atrasos por falta de conhecimento e causar problemas com o IRS (reembolso Emitido)
ou outras autoridades por falta de pagamento de impostos ou taxas. Existem varios
tipos de natureza juridicas de uma empresa, visando os empreendedores, seréo
citadas as seis principais.

MEI — Microempreendedor Individual que permite obter um CNPJ rapidamente
e sem muita burocracia, emitir notas fiscais pelos produtos ou servicos prestados e
ainda pagar os impostos de uma s6 vez em uma Unica guia.

Nem todas as empresas sem encaixam com Microempreendedor Individual
tendo algumas restricdes, como por exemplo, o MEI ndo pode ter renda bruta anual
maior que R$ 81 mil, ndo podendo empregar mais que um colaborador, e ndo pode
ser sOcio em outras empresas.

E necessario observar a tabela de atividades permitidas, pois se a atividade do
negocio no estiver incluida na lista, ndo podera ser MElI mesmo obedecendo a todos

0S requisitos.

6.4 Descrigao da Empresa

A empresa Boaz festas surgiu com um sonho de liberdade financeira e ao
observar que pessoas ao redor contratavam decoracdes simples e com precos
abusivos observou-se a necessidade de colocar o sonho em prética e abrir a Boaz
festas e decoracgdes. (Boaz significa Deus é minha forca 1 REIS 7,211).

Tendo inicio em marco de 2018, a principio realizando decoragfes somente
para amigos e familiares com o tempo foi expandindo para os demais clientes e
cidades vizinhas e com a pandemia de 2020 veio a necessidade de entrar no mercado
de kits pegue e monte, o qual ajudou a manter a empresa no mercado, apos o
abrandamento do isolamento com a volta das festas e com o surgimento de pedidos
para festas maiores como casamentos, constatou-se a oportunidade de crescimento

trazendo preco e qualidade a esse publico que cada vez mais cresce, hoje a empresa

1 Boaz significa Deus é minha for¢a 1 REIS 7,21
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possui cerimonialista, auxiliar e decoradora; e com parcerias como buffet; bar girl;
fotégrafos, e DJ.

Razé&o Social Andressa Gomes da Silva Ramos Nome Fantasia Boaz Festas e
Decoracdes.

Por conta da identificacdo da empresa e do responsavel pelo projeto, a

empresa se iniciard como MEI — Micro Empreendedor Individual.

FIGURA 1 — Identidade Visual da Empresa

BF
Boaz Festas
5
Decoracdo
Vocé sonha nos

realizamos

Andressa

ZAP: 99691-7246

Fonte: Elaborado pelos autores (2023)

Descricdo do negdcio pegue e monte sao kits prontos de varios temas a pessoa
entra em contato comigo ou pessoalmente ou através do ZAP, Messenger, Instagram,
eu lhe apresento os kits ela escolhe e vem retirar e entregar de segunda a sexta feira
das 8:00 as 18:00
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Decoracdo em geral a pessoa entra em contato através dos mesmo meio do
pegue e monte me manda a inspiracao e assim montamos algo juntos e no dia e hora

marcada realizarei a montagem

6.5 Missao, Visao e Valores

Para que a empresa possa definir sua estrutura de trabalho, é necessério criar
objetivos, de forma que esses sejam pecas motivadoras para o crescimento da
empresa e também para estruturar uma cultura organizacional nos colaboradores.

De acordo com Chiavenato (2009, p.56):

Enquanto a missao Organizacional define qual é o negécio da empresa e o
seu papel na sociedade, a visdo de futuro da empresa procura proporcionar
uma imagem do que a empresa pretende ser. Os objetivos por seu lado

estabelecem resultados concretos que se deseja alcancar dentro de um prazo
especifico de tempo.

6.5.1 Missao

Missdo da empresa: Ao celebrar, sentir a emocao de que tudo foi feito com o
mais absoluto carinho e dedicacdo para assim deixar 0S momentos inesqueciveis.
Tendo os kits sempre a disposicdo e o que nao tiver de ir atras para providenciar,
deixando os separados com antecedéncia, entregando sempre produtos e servigos
com qualidade.

6.5.2 Visao

Com todos os objetivos alcancado até o momento, a empresa Boaz Festas tem
por objetivo atender a megas eventos no prazo de 5 anos, podendo contar com uma

equipe razoavel de funcionarios e fornecedores em todo a regido de Sudeste.

6.5.3 Valor

Através de um atendimento humanizado dando total atencdo e respeitando o
gue cada cliente deseja, buscando sempre a melhor solugao para a entrega do evento.
Ficando atento a datas e fornecedores para que se tenha alguns imprevistos,

ter sempre a quem recorrer, caso necessario.
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A BOAZ FESTAS procura sempre atender aos seus clientes da melhor forma
possivel, garantindo uma excelente experiencia para o cliente, quanto para os demais
que irdo participar dos eventos ao qual o produto ou servigo contratado. Buscamos

sempre tratar a todos da melhor forma possivel sem excecdes.

6.6 Localizacdo da Empresa

A empresa esta localizada em um local de facil acesso, proximo a entrada da
cidade e pontos conhecidos como a igreja catolica S&o Francisco de Assis e ao Buffet
Baldo Magico. Ele oferece ampla visédo por ser préximo a entrada e saida da cidade

h& um fluxo constante de carros e pessoas favorecendo assim uma boa divulgacéo

da empresa.
TABELA 2 - Localizagéo da Empresa
Endereco Rua Argeo dos santos ,14
Bairro Sao Francisco
Cidade Pirapozinho
Estado Séo Paulo
Telefone (18) 988170356

Fonte: Elaborado pelos autores (2023)
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FIGURA 2 - Local da Empresa
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6.7 Estrutura Organizacional

Segundo Maximiano (2009), a estrutura organizacional inclui todas as
definicbes sobre a divisdo do trabalho, deveres e habilidades das pessoas como
individuos e como membros de equipes.

As taticas de negécios sdo o curso de atividades que uma empresa
empreende para garantir seu propésito de acdo, como seu sustento, a altura que
pretende alcancar, os adversarios que pretende combater ou a posicéo que pretende
ocupar nos negocios.

Com isso, torna-se significativo nas organiza¢des voltadas para o valor, pois
sempre existem associacdes de pessoas com diferentes reivindicacdes que precisam
ser incluidas para que a organizacao va adiante.

Portanto, a estrutura organizacional esta sendo formulada para demonstrar a
importancia do cliente dentro da nossa organizacdo, visto que os clientes sao
responsaveis pela manutencdo da empresa, pois eles gastam seus capitais para

comprar produtos e estes sao convertidos em capital para empresa.
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Conforme EWALLY (2023), produto e servico de uma empresa nao séo a

mesma coisa. Para vocé entender, produto € o resultado de um processo natural ou

atividade humana, tendo relagdo com um processo produtivo. Inclusive, esse termo

também serve para definir bens de comércio ou consumo, como mercadorias ou

artigos.

Jé o conceito de servico € definido, basicamente, como a realiza¢éo de uma ou

mais atividades no sentido de atender demandas, mas sem estar relacionado a uma

mercadoria, ja que ele é intangivel. A empresa trabalhara com kits pegue e monte

prontos e com prestacéo de servicos de decoragdes personalizados.

TABELA 3 - Servicos e produtos oferecidos

Produto ou Servigo

Observacao

Pegue e monte simples

Kit contém um painel um kit mesa um kit bandeja kit

vaso nome da pessoa e tecido de chao

Pegue e monte médio

Kit contém um painel um kit mesa um kit bandeja
displays do tema kit vaso escada ou estante de

lembranga nome e tecido de chéo

Pegue e monte grande

Kit contém dois painéis dois kits mesa dois Kkits
bandejas display dos temas duas estante ou escada
para lembrancinhas dois kits vasos dois kits nome e

tecido de chao

de

aniversarios e

Decoracéo festa
chas
(revelacao, bebé, casa nova

lingerie, cozinha)

Kit festa a escolha do cliente com arco de bexiga e

bexiga da idade

Decoracédo de casamento

Kit a escolha do cliente onde e quando ele precisar

FONTE:

Elaborado pelos autores (2023)




FIGURA 3 - Kits pegue e monte

Kits pegue e monte

Simples Grande

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

FIGURA 4 - Decoracoes

Decoragdes

Aniversarios

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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FIGURA 5 - Casamentos

Casamentos

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

6.9 Analise de Mercado

Comecar um novo negocio ndo é uma tarefa facil, pois requer uma avaliacédo
minuciosa do mercado que onde se pretende realizar seus negoécios. Andlise de
mercado, portanto, reside nesse processo de coleta de informacdes para determinar
a viabilidade de um determinado projeto.

Segundo Cruz e Silva (2015, p. 02):

Novos negécios e ideias surgem a todo o momento, mas é preciso uma
pesquisa detalhada, objetivos e meios bem definidos para alcangé-los, antes
de iniciarem efetivamente suas operacfes, para assim, garantirem maior
assertividade e sucesso nas tomadas de decis6es.

Dentro da analise de mercado, o desenvolvimento e o crescimento do negocio
podem ser beneficiados, pois as referéncias sao claras, assim, poupando dinheiro e
tempo nas ag0es, ficando facil adquirir resultados exatos. Para Meneghetti (2013),
proceder a uma analise de mercado expressa uma visado plena do cenario em que se
esta inserido, tendo como foco os seguintes pontos:

o Analisar o lugar onde ira produzir;

J Conhecer os seus clientes;

. Conhecer seus fornecedores.
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Assim, compreende-se o valor do conhecimento das leis, a cultura do local onde
esta inserido e tem-se uma ampla percepcao em relacdo as demandas da sociedade
como um todo.

A analise de mercado esta relacionada com o marketing da organizacao,
apresentando o conhecimento do mercado, o entendimento de seus concorrentes e,
posteriormente, de seus clientes, absorvendo o grau de clareza quanto a empresa
segundo o mercado em que atua.

A pesquisa de mercado também pode ser utilizada como modelo de
acompanhamento para analise de segmentos de negdcios, atuando como uma
poderosa ferramenta de apoio a tomada de decisdo. O método de pesquisa de
mercado consiste em definir o problema e o objetivo da pesquisa, desenvolver um
plano de pesquisa, ou seja, coletar informacfes, analisd-las e apresentar o0s
resultados a administracao.

De acordo com o artigo do SEBRAE (2019), “Para ser considerada concorrente,
uma empresa precisa cumprir duas condi¢cdes: possuir produtos e servicos que
atendam necessidades iguais aquelas para as quais 0s seus produtos e servi¢cos sao
orientados e ter como foco o0 mesmo perfil de clientela.”

A cidade possui concorrentes diretos e indiretos, que oferecem o mesmo tipo
de servigos.

Ainda para Pinheiro (2011), a pesquisa de mercado faz o diagnéstico de uma
determinada situacdo mercadoldgica a partir de um esforco planejado e organizado
para obtencéo de fatos e novos conhecimentos de mercado, de modo a minimizar 0os

riscos de uma tomada de decisao.

6.9.1 Andlise de mercado da cidade de Pirapozinho — SP

Pirapozinho é uma cidade localizada na regido oeste do estado de Séo Paulo,
préxima a divisa com o Parana, localizado no interior do estado, a 565km da capital
do estado Sao Paulo e a 25km da cidade de Presidente Prudente, com uma populacao
segundo o IBGE (2022) estimada em 27.974 no ano de 2021.

Para Caravela Dados e Estatistica (2023) divulgado no relatério panoramico
econdmico da cidade, como caracteristica Pirapozinho é uma pequena cidade que se

destaca pelo elevado potencial de consumo e pelo alto crescimento econdémico. Por
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outro lado, o pequeno numero de novas oportunidades claras de negécios € um fator
de atencdo.

Ainda segundo Caravela (2023), na geracdo de empregos no ano de 2023, o
municipio acumula mais admissées que demissées, com um saldo de 161
funcionarios. Além disso, houve incremento de 55 novas empresas ha cidade.

De janeiro a abril de 2023, foram registradas 966 admissdes formais e 805
desligamentos, resultando em um saldo positivo de 161 novos trabalhadores. Este
desempenho é inferior ao do ano passado, quando o saldo foi de 170. Na pequena
regido de Presidente Prudente este € o 6° melhor desempenho em termos absolutos.
Considerando a geracéo de vagas pelo tamanho da populacao, a cidade é a 8° que
mais cresce na pequena regido de Presidente Prudente. Destacam-se positivamente
o0 abate e a fabricacdo de produtos de carne (116), os supermercados e lojas de

variedades (97) e a construcao de edificios (61).

FIGURA 6 - Ranking de cidades com maior abertura de empresas

Ranking de cidades com maior abertura de empresas na UF
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FONTE: Caravela (2023)

No setor de abertura de empresas, segundo Caravela (2023), até maio de 2023
houve registro de 55 novas empresas em Pirapozinho, sendo que 13 atuam pela
internet. Neste Ultimo més, 5 novas empresas se instalaram. Este desempenho é
menor que o do més imediatamente anterior (6). No ano de 2022 inteiro, foram
registradas 98 empresas. Na regido, somam-se 778 novas empresas, valor que &
superior ao desempenho do ano passado. Destacam-se as cidades de Dracena 97

novas empresas, Adamantina 86 novas empresas, Rancharia 58 novas empresas,
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Osvaldo Cruz 57 novas empresas, Pirapozinho 55 novas empresas, Presidente
Venceslau 54 novas empresas, Presidente Epitacio 51 novas empresas, Regente
Feij6 37 novas empresas, Lucélia 31 novas empresas e Tupi Paulista 30 novas
empresas, que somaram um total de 353 novas empresas, 0 que representa 45,4%
do total de empresas abertas na regido no periodo.

Para Caravela (2023) tamanho e localizagcdo, o0 municipio é considerado um
centro local de baixa influéncia nos municipios vizinhos, o municipio de Pirapozinho
fica perto da cidade de Presidente Prudente, S&o Paulo. Dentro de sua area de
influéncia, a cidade atrai maior parte dos visitantes para logistica de transportes.
Pirapozinho é o 3° municipio mais populoso da pequena regido de Presidente
Prudente, com 28 mil habitantes. O PIB da cidade é de cerca de R$ 967,4 milhdes de
reais, sendo que 44,4% do valor adicionado advém dos servigos, na sequéncia
aparecem as participacdes da industria (35,6%), da administracdo publica (13,9%) e
da agropecuéria (6,1%). Com esta estrutura, o PIB per capita de Pirapozinho é de R$
34,9 mil, valor inferior a média do estado (R$ 51,4 mil) e da pequena regido de
Presidente Prudente (R$ 37,4 mil), mas superior a média dos municipios da grande
regido de Presidente Prudente (R$ 32 mil).

Na questéo de potencial de consumo para Caravela (2023) o municipio possui
5,2 mil empregos com carteira assinada, a ocupacdo predominante destes
trabalhadores é a de alimentador de linha de producéo (412), seguido de auxiliar de
escritério (238) e de abatedor (226). A remuneracdo média dos trabalhadores formais

do municipio é de R$ 2,3 mil, valor abaixo da média do estado, de R$ 3,7 mil.
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FIGURA 7 - Distribuicdo Empregos Pirapozinho SP

@® ClasseE Classe D ClasseC @ ClasseB @ Classe A

FONTE: Caravela (2023)

A concentracdo de renda entre as classes econémicas em Pirapozinho pode
ser considerada normal e é relativamente inferior a média estadual. As faixas de
menor poder aquisitivo (E e D) participam com 71,2% do total de remuneracfes da
cidade, enquanto as classes mais altas representam 4,5%. Destaca-se que a
composicao de renda das classes mais baixas da cidade tém uma concentracao 34,2
pontos percentuais maior que a média estadual, ja as faixas de alta renda possuem
participacdo 20,8 pontos abaixo da média. Do total de trabalhadores, as trés atividades
que mais empregam sao: abate de bovinos (1152), administracdo publica em geral
(946) e comércio varejista de supermercados (212). Entre os setores caracteristicos
da cidade, também se destacam as atividades de abate de bovinos e edi¢do integrada
a impressao de livros.

Na diversidade do comércio em oportunidades de negdécios Caravela (2023)
aponta a participacdo do comércio, somado aos servicos de alojamento e
alimentacdo, representa 24% do total de trabalhadores e esta concentrada nos
supermercados e lojas de variedades e nas lojas de roupas e calgados, que
empregam 485 trabalhadores. Ao todo, existem 51 modalidades diferentes de
comércio na cidade, das 74 possiveis. Com isso, a diversidade do comércio de

Pirapozinho é considerada alta, assim como a dos servigos, que também contempla
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empresas de varios setores na cidade, tornando a concorréncia mais acirrada de um
modo geral.

Na diversidade de servicos em oportunidades de negdcios Caravela (2023)
comparando o desempenho da cidade com a média dos municipios com tamanho
populacional similar, tanto o comércio quanto 0s servigos apresentam maior grau de
desenvolvimento comercial. Ainda em comparacdo com municipios de tamanho
similar, as lojas de materiais de construcdo e as lojas de roupas e calcados se
destacam com operacdes de maior volume de trabalhadores per capita que os demais
municipios, 0 que indica alta concorréncia nestes setores. No caso das lojas de
materiais de construcdo sdo 147 funcionarios para cada 10 mil habitantes na cidade,
enquanto a média em outros municipios é de 133, resultando em uma diferenca de 14
trabalhadores entre a taxa real e a taxa esperada. J& no caso das lojas de roupas e
calcados, o municipio possui um total de 12 funcionarios a mais para cada 10 mil
habitantes, o que também o classifica como atividade de alta concorréncia.

De modo geral, a regido de Pirapozinho-SP tem uma economia diversificada,
com atividades em diversos setores, desde o0 agronegdcio até a prestacdo de servigos,

passando pelo comércio e a inddstria.

6.10 Analise dos Clientes

A andlise do cliente € um método que permite reconhecer o quanto o cliente é
benéfico e importante para a empresa, também é preciso levar em consideragcéo o
método de relacionamento, posteriormente o atendimento, ou seja, considerar 0 custo
do servico e seu retorno a empresa.

Segundo Dornelas (2016), os clientes ndo querem apenas comprar um bem
material, mas algo que satisfaca de forma convincente as suas necessidades. Por sua
vez, os clientes ficardo satisfeitos com o0s servicos prestados pela empresa,
posteriormente fardo novos negoécios e se tornardo clientes fiéis de longo prazo.
Torna-se uma grande estratégia em um relacionamento de longo prazo com um

cliente.

6.10.1 Satisfacdo dos clientes

Segundo Peter (2010, p. 393) a satisfacdo do cliente é:
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Um conceito crucial do pensamento de marketing e da pesquisa do
consumidor. Em teoria, se 0s consumidores estiverem satisfeitos com um
produto, servigo ou marca, ficardo mais propensos a compra-lo novamente e
a falar para outras pessoas sobre suas experiéncias favoraveis com esse
produto. Se estiverem insatisfeitos, ficardo mais propensos a trocar de
produto ou marca e a reclamar para fabricantes, varejistas e outros
consumidores.

Quando se relaciona aos servic¢os, Gianese e Corréa (1996) dizem que o cliente
encontra dificuldades em avaliar a prestacéo de servico, tirando suas conclusdes apos
receber o servico, sem conseguir avalia-lo com antecedéncia. Em servi¢cos prestados
essa avaliacao € dada no pés-venda, onde o cliente pode retornar ou néo para refazer
um servigo.

Com um mercado de aumento gradativo de clientes, as empresas buscam
melhorar e preparar seus servi¢cos para melhor satisfazer os clientes, e com o aumento
do numero de clientes, a organizacdo deve melhorar tecnologicamente a sua
prestacéo de servicos, para que nao necessite aumentar as despesas com quadro de
funcionarios.

Gerson (1998) entende que a satisfacéo existe quando um produto satisfaz ou
excede a expectativa do cliente, isto &, o cliente fica sempre satisfeito quando as suas

necessidades reais ou imaginarias séo satisfeitas.

6.10.2 Valor para o cliente

Segundo Kotler e Keller (2006) o valor entregue ao cliente é toda a diferenca
do custo que o cliente tem para o valor total. Esses valores sdo beneficios esperados
por um produto ou servico, e 0s custos sdo usados para avaliar, obter, utilizar e
descartar o uso desse produto ou servico.

Resumidamente, o cliente avalia o valor de um produto ou servico pelo

custo/beneficio esperado.
6.10.3 Publico-alvo
Segundo o site ESAGJR (2023) “Podemos definir o publico-alvo como um

grupo de consumidores que compartilham caracteristicas ou necessidades

especificas e que possuem maior propensao de se tornar seu cliente”.
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Saber se adaptar as necessidades de seus consumidores foi uma das
principais caracteristicas do marketing a partir dos anos 70. Naguele momento as
empresas aprenderam a desenvolver produtos/servicos para grupos especificos,
gerando um aprendizado utilizado até hoje.

De forma geral, a segmentacdo dos consumidores para a criacdo de um
publico-alvo ocorre a partir de aspectos basicos como faixa etaria, género, renda e
regido onde moram. Caso sua empresa seja do tipo B2B, caracteristicas como
valores, porte das empresas, servi¢cos ofertados e faturamento sao alguns exemplos
gue também podem ser explorados.

O Publico-alvo do pegue e monte sédo pessoas de 18 anos até 60 anos, em
geral mulheres que buscam algo facil rapido e barato para todos os tipos de festa seja
de casamento, 15 anos ou comemoragdes em geral. Clientes pegue e monte
procuram facilidade, comodidade, geralmente sdo pessoas que planejam seus
eventos com antecedéncia, procuram itens especificos, temas que eles necessitam,
sédo flexiveis em relagéo a horarios.

Publico-alvo pessoas de 18 anos a 60 anos que buscam algo diferente, lindo
mais acessivel. Ambos classe C podendo expandir para a classe B Familia em geral
renda de um salario-minimo, qualquer grau de escolaridade em sua maioria busca
praticidade e economia. clientes festa pequenas procuram algo simples com o0s
valores mais acessiveis, ndo tem tempo para elas fazerem a decoracdo pois
geralmente trabalham e n&o tem muita ajuda entdo optam por comodidade e
praticidade. Para os clientes de festas maiores praticidade de ter sua festa pronta e
do jeito que eles quiserem com bases nas condi¢Bes financeiras. Algumas pessoas
desejam uma festa grande e tradicional com recepcao luxuosa, decoracdes bem
elaboras, outras algo mais simples mais intimista, mais independentemente todas

esperam que o evento seja um dia especial e inesquecivel.

6.10.4 Pesquisa de opinido publica

Buscando entender melhor os interesses e habitos do publico-alvo, foi aplicado
um questionario com questdes que possibilitassem ao empreendedor compreender
seu publico-alvo e melhorar a qualidade dos servigos e atendimento.

No total, foram obtidas 61 pessoas contribuiram com a pesquisa, € por meio

das respostas obtidas abaixo.



GRAFICO 1 - Idade

Idade

61 respostas

® 1825
® 26-35
© 36-45
@ 46-55
@ +55

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

GRAFICO 2 - Sexo

Sexo

61 respostas

@ Feminino
@ Masculino
@ Outros

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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GRAFICO 3 - Cidades

Cidade

61 respostas
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FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

GRAFICO 4 - Kit pegue e monte e decoracio

Vocé sabe o que é kit pegue e monte, ou aluguel de decoragdo?
61 respostas

® sim, sei o que s&o os dois
® sim, sei sobre o kit

@ sim, sei sobre a decoragéo
@ n3o sei nenhum

@ sim, sei oque é os dois

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)



GRAFICO 5 - Aluguel decoracéo

Vocé costuma alugar decorag&o ou pegar o kit pegue e monte para seu evento?

61 respostas

® sim, sempre
@® as vezes

@ raramente
@® nunca

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

GRAFICO 6 - Quais servigos e produtos?

O que voceé considera mais ao procurar esses servigos ou produtos?
61 respostas

Prego 25 (41%)
Qualidade

Autonomia 9 (14,8%)
Sei la, sei nem o que é isso 1(1,6%)
1(1,6%)
Eu sempre fiz as minhas decor... 1(1,6%)
Nunca aluguei 1(1,6%)

0 10 20 30 40 50

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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GRAFICO 7 - Buscar ou receber local do evento

Ao alugar o kit vocé prefere ir buscar ou receber no local do evento?
61 respostas

@ Prefiro buscar
@ Prefiro que entregue

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

GRAFICO 8 - Taxa de transporte

Costuma pagar taxa de transporte quando ndo consegue ir buscar o kit pegue e monte?

61 respostas

® sim
® Niao

© As vezes

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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GRAFICO 9 - Taxa de entrega

O que vocé acha sobre a taxa de entrega?
61 respostas

® Justa
® Injusta

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

GRAFICO 10 - O que espera do decorador

0 que vocé deseja ao procurar uma pessoa para decorar a sua festa?
61 respostas

Praticidade 41 (67,2%)

Agilidade 20 (32,8%)

Comodidade

17 (27,9%)

Seguranga 29 (47,5%)

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)



GRAFICO 11 - O que espera da decoracgéo

Ao escolher a sua decoragao?
61 respostas

Prefere fazer oque todos estao
fazendo

Pesquisa e faz algo semelhante 29 (47,5%)

Exclusividade 32 (52,5%)

Deixo a escolha da
decoradora(o)

10 (16,4%)

40

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

GRAFICO 12 - Fechamento de contrato

Oque te ajuda a fechar o contrato?
61 respostas

Simpatia 29 (47,5%)

Profissionalismo 52 (85,2%)
20 (32,8%)

Indicagdes

Valor 18 (29,5%)

0 20 40 60

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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Com base nas respostas da pesquisa podemos constatar que a maioria s&o

jovens entre 18 a 35, mulheres com residéncia predominante entre Pirapozinho e

Presidente Prudente, as mesma ja conhecem ou utilizam tanto a decoracao ou os kit

pegue e monte, elas querem praticidade, agilidade sem falar que o preco conta muito
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ao fechar qualquer contrato, em relacéo ao kit as mesma preferem receber no conforto
de seu lar porém tem algumas que preferem buscar e outas estédo disposta a pagar a
taxa de transporte, em relacéo a decoracao estao a procura de qualidade, praticidade,
buscando sempre novas opcdes de decoragdes, indicagbes e valores também ajudam

na hora de escolher.
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7 PLANO DE MARKETING

Um plano de marketing ajuda a lidar com a vulnerabilidade e alta variagdo do
mercado, com isso um profissional pode obter informac¢bes sobre a realidade do
mercado com antecedéncia assim, para monitorar ou entender as oportunidades
existentes para lancamentos de novos produtos. Tudo isso com base em informacdes
coletadas do dentro da empresa ou do cendrio em que se esta inserido, de forma que
possa produzir informacdes suficientes para o gestor e para a empresa.

De acordo com Kotler; Keller (2019, p.58) “Um plano de marketing € um
documento escrito que resume o0 que o profissional de marketing sabe sobre o
mercado e que indica como a empresa planeja alcancgar seus objetivos”.

O marketing vem ganhando cada vez mais forga e importdncia no meio
empresarial, porque € através dele que é possivel identificar novos produtos,
buscando atender a necessidade e desejo dos consumidores, gerando lucro as
empresas (LAS CASAS, 2011). Ainda neste contexto de marketing e sua importancia,

é determinado o marketing como:

A area do conhecimento que engloba todas as atividades concernentes as
atividades de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e necessidades
dos consumidores visando alcancar determinados objetivos de empresas ou
individuos e considerando sempre o ambiente de atuacao e o impacto que
essas relacdes causam no bem-estar da sociedade. (LAS CASAS, 2011,
p.10)

Sendo assim, o planejamento de marketing é responsavel por definir todas as
acOes da organizacdo, sendo importante para tomadas de decisdes, conhecendo o
mercado. Ele pretende tracar diretrizes, que colaboram para execucdo do

planejamento.

7.1 Descricao do Setor

O setor de eventos e aluguel de decoracgdo consiste em fornecer servicos e
produtos relacionados a decoracdo de eventos, como casamentos, festas de
aniversario, eventos corporativos, entre outros.

O segmento de eventos é bastante competitivo, com diversas empresas

oferecendo servigcos semelhantes. Portanto, é fundamental desenvolver um plano de
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marketing eficiente para se destacar da concorréncia e atrair um maior numero de
clientes.

O primeiro passo para elaborar um plano de marketing € realizar uma analise
do mercado e identificar o publico-alvo. Para o segmento de eventos e aluguel de
decoracéao, o publico-alvo pode variar de acordo com o tipo de evento e a faixa etaria
dos clientes.

O plano de marketing deve abranger estratégias de comunicagéo para alcangar
e cativar o publico-alvo. Isso pode ser feito por meio de andncios em midias
tradicionais, como radio, televisdo e jornais locais, ou por meio de estratégias de
marketing digital, como anuncios nas redes sociais, criacdo de conteudo relevante em
um blog e utilizagdo de técnicas de SEO para melhorar o posicionamento do site nos
motores de busca.

Além disso, € importante investir em branding e criar uma identidade visual
forte, que transmita profissionalismo e confiabilidade. Isso pode ser feito por meio do
design de logotipo, papelaria, website e redes sociais, garantindo que todos 0s
elementos estejam alinhados com a proposta da empresa.

Outra estratégia que pode ser adotada € a realizacdo de parcerias com outros
fornecedores de servicos de eventos, como buffets, fotégrafos e musicos. Essas
parcerias podem ajudar a ampliar a rede de contatos e garantir indicacdes de clientes.

Além disso, é importante estar presente em feiras e eventos relacionados ao
setor de eventos, onde é possivel apresentar 0s servicos e produtos oferecidos pela
empresa e estabelecer contato direto com potenciais clientes.

Por fim, é fundamental monitorar e analisar os resultados das estratégias de
marketing adotadas. Isso pode ser feito por meio de métricas como namero de cliques
nos anuncios, numero de solicitagbes de orcamento, taxa de conversao de clientes,
entre outros. Com base nos resultados, é possivel ajustar e aprimorar o plano de

marketing, garantindo um maior retorno sobre o investimento.

7.2 Panorama Atual e Principais Tendéncia do Setor

O setor de eventos foi impactado de forma significativa pela pandemia da
COVID-19. Muitos eventos foram cancelados, adiados ou tiveram que ser adaptados
para o formato virtual. Isso trouxe grandes desafios para as empresas do setor, que

tiveram que se reinventar e encontrar novas formas de gerar receita.
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Além da adaptacéo ao formato virtual, outra tendéncia que se destacou no setor
de eventos é a personalizacdo. Os clientes estdo cada vez mais exigentes e buscam
experiéncias diferenciadas. As empresas estdo investindo em tecnologias de ponta,
como inteligéncia artificial e realidade virtual, para criar eventos personalizados e
proporcionar uma experiéncia Unica aos participantes.

Outra tendéncia importante € a sustentabilidade. Os eventos sdo conhecidos
por gerar grande quantidade de residuos e impactar o meio ambiente. Por isso, as
empresas estdo buscando formas de tornar seus eventos mais sustentaveis,
reduzindo o consumo de recursos naturais, adotando praticas de reciclagem e
compensando as emissfes de carbono.

Além disso, o uso de dados e andlise de dados estéa se tornando cada vez mais
importante no setor de eventos. As empresas estdo utilizando ferramentas de analise
para entender o perfil dos participantes, identificar tendéncias e tomar decisdes
estratégicas com base em informacdes concretas.

Por fim, a diversificacdo de servigcos também é uma tendéncia no setor de
eventos. As empresas estao oferecendo nédo apenas a organizacao do evento em si,
mas também servicos complementares, como hospedagem, transporte e alimentacao.
Isso permite criar pacotes completos e personalizados para os participantes.

Em resumo, o setor de eventos passou por grandes transformacdes devido a
pandemia da COVID-19, mas esta se adaptando e encontrando novas oportunidades.
As empresas estdo investindo em tecnologia, personalizagdo, sustentabilidade,
analise de dados e diversificacdo de servigcos para se destacarem no mercado e

oferecerem experiéncias Unicas aos participantes.

7.3 Tamanho e taxa de crescimento do setor (valores, graficos)

O setor de eventos é amplo e abrange uma variedade de atividades, como
conferéncias, exposicoes, festivais, shows ao vivo, casamentos, eventos corporativos,
entre outros. Ele desempenha um papel importante nas economias locais, regionais e
globais, proporcionando empregos, impulsionando o turismo e gerando receita para
varios setores.

O tamanho do setor de eventos pode ser medido por varios indicadores, como

o valor total de vendas de ingressos, a receita gerada por patrocinios e anuncios, o
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namero de participantes e a area ocupada em um evento. Esses niameros podem
diferir dependendo do tipo de evento e da escala em que é realizado.

Em relacdo a taxa de crescimento, o setor de eventos tem mostrado um
crescimento constante ao longo dos anos, impulsionado por diversos fatores, como o
aumento da demanda de empresas por eventos corporativos, o crescimento do
turismo de negocios e a crescente preferéncia dos consumidores por experiéncias ao
Vivo.

Conforme numeros abaixo divulgados pela ABREPE (2023) Associacao
Brasileira dos Promotores de Eventos em site oficial podemos avaliar a potencialidade

do setor de eventos em nossa economia.

FIGURA 8 - NUmeros setor de eventos 2023
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FONTE: ABRAPE — Associac¢ao Brasileira dos Promotores de Eventos (2023)
7.4 Mercado Alvo

O mercado-alvo para o setor de eventos e decoracdo de festas inclui pessoas
gue buscam organizar festas ou eventos especiais, como aniversarios, casamentos,
formaturas, chas de bebé, entre outros. Esse publico pode ser composto por
individuos de diferentes faixas etarias e condi¢des sociais, que tém interesse em criar
um ambiente tematico e aconchegante para receber seus convidados.

Também é possivel especificar um nicho dentro desse mercado-alvo, como
festas infantis, festas de casamentos de alto padréao, eventos corporativos ou festas
tematicas. Cada segmento pode ter caracteristicas especificas e demandas

exclusivas em termos de decoracao, servicos e pacotes oferecidos.
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Além disso, é importante considerar as tendéncias e preferéncias do mercado-
alvo, como temas populares, estilos de decoracéo, cores da moda e preferéncias por
elementos especificos. Dessa forma, é possivel se destacar da concorréncia e atender
as expectativas e desejos do publico-alvo.

7.5 Cobertura Geografica

A cobertura geogréfica se refere a extensdo geografica de um servico ou
produto em uma area determinada. Por exemplo, a cobertura geogréafica de uma
empresa de telefonia celular pode ser nacional ou internacional, dependendo de sua
capacidade de fornecer servicos em diferentes paises.

A cobertura geogréfica é importante para as empresas que buscam expandir
suas operacdes em diferentes mercados e para os consumidores que buscam ter
acesso a servigos e produtos em sua area de residéncia ou em locais que frequentam.

A cobertura geogréfica € utilizada para vincular na campanha de marketing da
empresa, determinando a area que ira ocorrer as divulgacdes. Hoje a internet permite
gue alcancemos varios lugares no Brasil e do mundo independente de regido em que
estejamos. Em uma andlise cuidadosa devemos vincular aos locais de potenciais
clientes, tendo assim, uma maior possibilidade de fidelizagdo a empresa. (SEBRAE,
2023)

Com isso a cobertura geogréfica ficara focada na cidade de Pirapozinho e na

regido de Presidente Prudente -SP.

7.6 Pesquisa de Mercado

A pesquisa de mercado € o conhecimento da empresa sobre o consumidor,
desenvolvendo suas estratégias de marca e direcionamento dos seus esforgos taticos
de marketing. Sendo assim, quanto mais conhecimento sobre o mercado a
organizagcdo obter, maior sera seu desempenho e suas chances de sucesso. A
pesquisa de mercado busca informacdes a respeito do mercado como um todo, desde
clientes a concorrentes e fornecedores (GOMES, 2005).

Em um mercado competitivo, as organizacbes devem utilizar ferramentas
capazes de auxilid-las a conquistar espaco e a manté-las em uma situacdo

confortvel. A pesquisa de mercado é essencial para uma organizacdo que se situa
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em um ramo caracterizado pela alta competitividade. Conhecer o mercado é
extremamente (til para a mesma alcancar suas metas e objetivos.

E possivel perceber que quando uma determinada organizacdo realiza uma
pesquisa de mercado, a mesma estara adquirindo informac¢des sobre o mercado em
que atua. Ou seja, pesquisar o mercado significa estudar e compreender 0s
fenbmenos que ocorrem ou podem ocorrer em determinados periodos a partir de
determinadas situagOes relacionadas ao segmento de atuacao.

Conforme Gomes (2005, p. 10) a respeito da pesquisa de mercado:

Atualmente, ela estd ao alcance das pequenas empresas e pode ser
realizada a partir de institutos de pesquisas contratados, empresas juniores
compostas por estudantes universitarios ou, realizadas pelo proprio

empresério e seus colaboradores. Dependendo da complexidade da
pesquisa, € fundamental que se contrate uma instituicdo capacitada.

E possivel notar a complexidade de uma pesquisa de mercado e quéo diversos
e relevantes sao as informacdes que a mesma promove a uma empresa que decide

utiliza-la.

7.7 Oportunidades e Ameacas, Pontos Fortes e Pontos Fracos (Swot)

A matriz SWOT baseia-se em uma abordagem simples, que permite montar, de
forma esquematica, uma tabela de quatro quadrantes, nos quais devemos listar as
forcas e fraquezas, as ameacas e oportunidades que podem aparecer em uma
empresa. Pronto isso, o empreendedor precisa determinar como cada uma das forcas
pode trazer oportunidades. Da mesma forma, estipular quais as fraquezas que devem

ser ajustadas para que as oportunidades nao sejam desperdicadas pela empresa.

FIGURA 9 - Analise SWOT
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Fonte: Adaptado de Kotler (1998).
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Para pbr em execucdo essa ferramenta, inicialmente, precisa-se fazer a
definicdo dos pontos fortes e fracos dos elementos internos.

o Forcas: os pontos fortes devem ser identificados como os melhores, o
gue sua empresa faz de melhor, em relacdo a concorréncia, obtendo vantagem.

o Fraquezas: detectar os fatores fracos n&o significa apontar uma
insuficiéncia, mas perceber o recado como uma oportunidade de “vestir a camisa” da
organizacdo e combater os pontos que afetam negativamente o negdcio.

ApOs ser concluida essa parte da analise, é necessario estudar o ambiente
externo, que aponta as oportunidades e ameacas.

o Oportunidades: ficar atento ao mercado constantemente, absorvendo e
assimilando as novas tendéncias e novidades que surgem constantemente, a fim de
conquistar novos clientes, podendo gerar mais receita.

o Ameaca: ndo € apenas nas oportunidades que se deve focar, visto que
as ameacas sao tao importantes quanto. Faz o empreendedor ter de estar atento tanto
aos concorrentes, quanto as novidades tecnolégicas nas quais investem e, também,
tudo o que pode afetar diretamente ou indiretamente a empresa.

Essa anadlise € a fundamental ferramenta utilizada para explorar o mercado,
aparecendo como popular e conhecida na area administrativa, pois tem o intuito de
apurar dados relacionados ao ambiente interno e externo das empresas, investigando
pontos fortes e fracos e, também, delimitando as ameacas e oportunidades, assim,

norteando a organizacao.

7.7.1 Pontos fortes

e Atualizagdo do acervo sempre que necessario e com surgimentos de
novos produtos.

e Profissionais graduados e graduando na area de eventos.

e Sempre em busca de capacitacao e aprimoramento para melhor atender
os clientes.

e Mantem contatos com o0s clientes pos-evento para receber seu
feedback.

e Levamos o produto em domicilio ou local do evento.



57

e Servigo de decoragao com decoradora ou kit pegue e monte.

e Preco correspondente a qualidade dos produtos e servicos oferecidos e
especificados ao cliente.

e Pontualidade com horario de entrega de produtos e servigos.

e Seguranca de produtos de qualidade e étimo atendimento.

E de extrema importancia que decoradores estejam sempre atentos a
novidades pois € um ponto essencial para se manter nesse ramo, devido ao
crescimento constante precisamos sempre estar com 0 acervo atualizado pois
encontramos diversos tipos de clientes com gostos diferenciados, outra coisa
diferenciada é manter contato com outros profissionais do mesmo ramo pois quando
se necessario termos a quem recorrer, fazendo sempre o possivel para entregar o
melhor resultado ao cliente.

Ter uma 6tima comunicacdo com os clientes antes durante e apds eventos
ajuda a sempre ter uma base solida para futuros projetos. Devemos sempre passar
confianca e mostrar profissionalismo tanto na simples forma de receber as pessoas
de primeiro contato até o final do evento.

Pensando nas pessoas que néo tem condi¢des ou ndo querem a decoracao
pronta viu se a oportunidade de gerar renda com os kits pegue e monte tanto em
aniversarios como em outros eventos, pois dessa forma todos conseguiriam ter sua
festa sem que saia muito do seu ideal econébmico e dando autonomia ao cliente de

fazer do jeito que achar melhor, esse modelo tem dado muito certo.

7.7.2 Pontos fracos

e Falta de portifélio dos produtos

e Falta de investimento(verba) para adquirir mais produtos para
realizaces de evento maiores

¢ Novos no ramo de festas (empresa)

e Localizagcdo (empresa ndo possui prédio proprio para expor seus

produtos).
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Por ser um ramo que estd em alta estdo aparecendo sempre novos
concorrentes e cada um com seu tipo de trabalho, a maioria para pegar clientes
acabam trabalhando com prec¢os muito baixos, sem falar nos que ja estdo no mercado
a anos e além de serem mais conhecidos entregam valores que ndo conseguimos

cobrir devido a falta de acervo ou parcerias

7.7.3 Oportunidade

e Crescimento constante do mercado de eventos

e Alta procura por empresas de decoracao

e Variagdo de decorag¢des mais diferenciadas

¢ Aumento da capacidade financeira das pessoas, dando a elas a possibilidade

de contratar empresas de decoracdes, buffet, cerimonias etc.

Segundo a ABRAPE (Associagdo Brasileira dos Promotores de Eventos) (2023)

o setor de eventos de cultura e entretenimento foi um dos maiores geradores
de empregos no pais no primeiro semestre de 2023, apontam os dados do
Radar Econbmico, estudo realizado pela Associacdo Brasileira dos
Promotores de Eventos — ABRAPE com base em dados do IBGE e do
Ministério do Trabalho e Previdéncia. (“Setor de eventos fecha o primeiro
semestre como um dos principais ...”)

No saldo acumulado entre janeiro e junho, 0 segmento teve um crescimento de
42,3%. Essa informacéo realca ainda mais tudo que ja se era observado que em todos
0s setores de festas e eventos seria uma 6tima oportunidade para trabalho, visando
ajudar ndo somente casais em busca de realizar o tdo esperado casamento, como
mamaes e papais a realizaram as festas de aniversario, e os demais eventos como
palestras, formaturas, colagéo de grau entre outras.

Muitos estédo procurando ajuda devido a correria do dia a dia, os afazeres que
nao lhes permitem realizar sozinho algo que mesmo simples seja estruturado, de
qualidade sem estresse fazendo com que a demanda por esses determinados
servicos aumente cada vez mais e atraia uma quantidade significativa de empresas

sendo aberta no mesmo nicho.

7.7.4 Ameaca
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e Crescimento no niumero de concorrentes: a cada dia, semana ou més tem
alguém abrindo ou tentando abrir uma empresa no ramo de evento.

e Aumento do valor dos produtos: os valores tém e estd aumentando
significativamente a cada més, fazendo assim com que empresas de festas
tenham que cobrar de seus futuros clientes um valor maior a cada decoracao
ou kit pegue e monte adquirido.

e Produtos e servi¢os sendo oferecidos por um custo menor doque o do mercado:
eis um conflito pois além dos produtos estarem cada vez mais alto, os
fornecedores desse mesmo ramo tém vendido seus servi¢os e produtos abaixo
do preco de mercado.

E um mercado que vive em constante mudanca e variedades sendo assim um
gasto financeiro rotativo muitas vezes ganhando somente para investir no préximo

projeto.

7.8 Anélise dos Concorrentes

Atualmente, a anélise da concorréncia no mercado € extremamente relevante,
pois foi através deste estudo que conseguimos angariar varios clientes. Por exemplo,
trabalhar na falha de um concorrente para fortalecer nossos produtos e servicos no
mercado aumenta a demanda de clientes satisfeitos.

E imperativo que esteja atento as ideias de seus concorrentes mais proximos,
para que possa esperar aproveitar promocgdes provaveis, bem como promoc¢des
estratégicas. Os concorrentes sédo geralmente divididos em quatro pontos para Kotler
(1998), a saber:

Concorrentes cautelosos: aqueles que preferem nao reagir precipitadamente a
qualquer mudanga na empresa, 0s motivos para nao atacar variam de acordo com a
ideia. Eles podem ser lentos em sua percepc¢do, ou entdo carecer de recursos
financeiros adequados para competir, ou podem criar uma estratégia melhor, entre
outras hipoteses.

Concorrentes seletivos: enfrentam apenas certos ataques. Eles podem
responder a questbes de valor de mercado, mas ndo investem em custos de

publicidade.
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Competidores corajosos: agem de forma consistente e rapida contra uma
ameaca indeterminada em sua propagacao (local), sempre mostre dominio para que
a concorréncia entenda que é melhor nédo a atacar.

Concorrentes imprevisiveis: ndo apresentam nenhum tipo de padrédo
estabelecido, o concorrente pode reagir de qualquer forma pois ndo consegue prever
0 que fara.

Um ponto muito importante que esta nesse contexto que conecta a vantagem
competitiva é a tecnologia, que é um importante recurso que pode ajudar a gerar
lucratividade e competitividade. Segundo Cobra (1991), a tecnologia € uma
ferramenta vital para o desenvolvimento do seu negdcio, pois diversas atividades
empresariais estdo passando por transformacdes tecnoldgicas.

Dentro do aspecto de concorréncia na cidade de Pirapozinho temos as

empresas listadas na tabela 3 abaixo.

TABELA 4- Principais concorrentes

Cobec buffet Tem todo tipo de acervo | Trabalha com preco baixa nas

trabalha com tudo decoracdes
Decorando Esta disposta ater o que | Muitas vezes trabalha com
sonhos o cliente deseja preco baixo e ndo entrega
com qualidade
Luart festas Tem um acervo | Atende a somente poucas
diversificado. pessoas

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
7.9 Estratégia de Marketing

Segundo Kotler e Keller (2006), a estratégia € um plano de como chegar la.
Cada negdcio deve estabelecer sua propria estratégia para atingir suas metas. Ferrell
e Hartline (2005) citam que a estratégia de marketing basicamente se define em como
a empresa ira satisfazer as necessidades e desejos de seus clientes.

Segundo Las Casas (2011, p. 14), “a estratégia € um meio para atingir os fins
e 0s objetivos da empresa”. No mundo dos negdcios, 0s meios correspondem a uma
integracdo de atividades que envolvem o somatério dos objetivos. De acordo com

Chiavenato (2000, p. 280), “em termos empresariais, podemos definir a estratégia
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como a mobilizacdo de todos os recursos da empresa no ambito global visando atingir
objetivos a longo prazo”.

Nos tempos atuais, mais de 60% das pesquisas realizadas pelo consumidor na
busca de uma empresa, produto ou servi¢o séo feitas por meio da internet movel, ou

seja, por meio do celular.

7.9.1 Estratégias Promocionais

Estratégias promocionais sdo a¢cfes que as empresas utilizam para promover
produtos e servicos, visando atrair clientes e aumentar as vendas. Geralmente, essas
estratégias envolvem descontos, brindes e outras acgfes, que funcionam como
argumentos para gerar interesse e incentivar a decisao de compra. SCHIAVINI (2023).

Contudo continuara sendo utilizado as formas de meios de divulgacédo e
comunicacdo que sempre foi usada assim como Instagram, facebook feiras do rolo
das cidades em redor telegram kwai e Youtube cujo ndo tem nenhum custo, mas
adiante sera investido em cartfes de visita e panfletagem.

Custo do cartédo de visita frente e verso mil unidades R$ 128,44

Custo dos panfletos tamanho 10/15 cinco mil unidades 247,40

Estrutura de comercializacao

Inicialmente a empresa esté estabelecida na residéncia da socia e proprietaria

com planos futuros de uma mudanca de local.
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8 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional é de grande relevancia, pois segundo Chiavenato (2006,
p. 177):

[...] ele elabora as atividades a serem realizadas, 0 que torna mais segura a
realizacdo dos objetivos, ja que prevé os custos, 0 tempo e 0s riscos
envolvidos pode ser considerado como a formalizagdo principalmente através
de documentos escritos, das metodologias de desenvolvimento e
implantagdo estabelecida.

O plano operacional da suporte e apresenta os detalhes para atingir as metas
estabelecidas pelo plano estratégico. Apresenta por escrito as estratégias
estabelecidas pelos dirigentes para que possam cumprir 0s objetivos e responder as
instrucdes dadas aos colaboradores e subordinados para as suas tarefas.

Para Chiavenato, (2004, p.159) “o planejamento operacional atua no curto
prazo fundamenta-se nas operacfes organizacionais rotineiras e na otimizacdo dos
resultados e processos, conforme as normas e procedimentos postulados pela
organizagao”.

De uma forma geral o plano operacional ter4 duracdo de um ano e indicara por
escrito todas as estratégias idealizadas pelos responsaveis de modo que 0s objetivos
correspondentes sejam cumpridos com eficacia, facilitando a visualizacao geral e
mitigando ruidos de comunicacdo entre os colaboradores e niveis hierarquicos de

empresa.

8.1 Processos Operacionais

Ao receber o primeiro contato do cliente, analisar o que ele quer e ver a
disponibilidade dos itens desejado, se néo tiver de entrar em contado com parceiros,
fornecedores, apos fazer o orcamento que serd enviado ao cliente para fecharmos

contrato.
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FIGURA 10 - Decoracédo em geral

Inicio

\

Analisar o que foi
solicitado mediante
primeiro contato

Informagdes
suficientes

Entrar em contato
com a pessoa que
esta solicitando e
pedir mais
informacgdes

Sim
Verificar recurso
requeridos e demanda de E
tempo e se dispde de todos NZo ntrar em .contatos
os produtos necessarios com parceiros €
| fornecedores e
Sim solicitar orcamento
Do que for necessario
Levantar
—
custos
Fechar
Fazer o orcamento | Passaro —p
= orcamento ao contato ou
solicitante nao

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

ApOs o contato do cliente ver se o kit esta disponivel marcar data e hora para
ele ir buscar, se o kit ndo estiver disponivel oferecer outras opcdes e entdo no dia
separar o kit para entrega ao cliente e esperar o retorno deles, verificar item por item

e encerrar o atendimento.
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FIGURA 11 - Kit pegue e monte
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FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

8.2 Descri¢cao do Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa é o registro financeiro dos valores que entram e saem do
negocio em um periodo determinado. Ele é fundamental para o gerenciamento
eficiente das financas da empresa, além de ser uma ferramenta importante para o

planejamento financeiro.
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O fluxo de caixa comeca com o registro de todas as entradas de dinheiro, que
podem ocorrer por meio de vendas de produtos, servicos, recebimento de
pagamentos de fornecedores, investimentos, financiamentos ou qualquer outra fonte.
Todas as receitas devem ser registradas diariamente, de forma clara e precisa, para
gue possam ser avaliadas adequadamente.

Em seguida, séo registrados os pagamentos realizados pela empresa, incluindo
0S custos com materiais, salarios, impostos, aluguel, servicos de marketing, entre
outros. Os pagamentos podem ser divididos por categorias, facilitando a analise dos
gastos.

Com esses registros, é possivel fazer uma anélise detalhada do fluxo de caixa
da empresa, identificando fluxos de caixa positivos e negativos e avaliando a saude
financeira da empresa. Com base nessa andlise, € possivel tomar decisdes que visem
melhorar a eficiéncia financeira da empresa, tais como reduzir gastos, buscar novas
fontes de receita e otimizar o fluxo de caixa.

Em resumo, o fluxo de caixa € uma ferramenta fundamental para o
gerenciamento e planejamento financeiro, permitindo que o negdécio se mantenha

estavel e saudavel a longo prazo.

8.3 Vantagens Competitivas nas Operacdes

As vantagens competitivas nas operacdes no setor de eventos de decoracao
podem incluir:

Criatividade e inovacdo: A capacidade de criar designs Unicos e inovadores
pode diferenciar uma empresa de decoracdo de eventos. Isso permite que eles
oferecam aos clientes experiéncias memoraveis e exclusivas.

Expertise técnica: Ter um conhecimento profundo e habilidades técnicas na
area de decoracdo de eventos pode ser uma vantagem competitiva. Isso inclui
conhecimento sobre os principios do design, habilidades de montagem e
desmontagem de decoracgdes, uso de tecnologia e habilidades préticas.

Rede de fornecedores e parcerias: Ter uma extensa rede de fornecedores
confiaveis e parcerias estratégicas no setor pode ser uma vantagem competitiva. Isso
permite que a empresa tenha acesso a uma ampla variedade de produtos, servigos e

recursos, além de obter precos competitivos.
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Exceléncia operacional: Ser capaz de executar operacdes eficientes e de alta
qualidade pode ser uma vantagem competitiva. Isso inclui ter processos bem
definidos, equipe qualificada, gestao eficiente de recursos e capacidade de cumprir
prazos.

Atendimento ao cliente excepcional: Fornecer um excelente atendimento ao
cliente pode ser uma vantagem competitiva. Isso inclui a capacidade de entender e
atender as necessidades especificas dos clientes, oferecer solugbes personalizadas,
fornecer um servigo atencioso e responder rapidamente as solicitacdes dos clientes.

Capacidade de lidar com eventos de grande escala: Ter a capacidade de lidar
com eventos de grande porte e ser capaz de gerenciar varias decoracdes
simultaneamente pode ser uma vantagem competitiva. Isso requer logistica eficiente,
coordenacao e uma equipe bem treinada.

Marca forte e reputacao: Ter uma marca forte e uma boa reputacdo no setor
pode ser uma vantagem competitiva. Isso pode ser construido a partir do fornecimento
de servicos consistentemente de alta qualidade, referéncias de clientes satisfeitos,
feedback positivo e reconhecimento no setor.

8.4 Fornecedores e Terceiros

A maneira com que sao selecionados os fornecedores de um empreendimento,
com o foco em matéria-prima, enfatizando os produtos, é de extrema importancia para
0 seguimento do negécio, analisando quais fornecedores serdo favoraveis para o
ramo ao qual sera planejado (SEBRAE, 2023).

Segundo Dias (1993), selecionar fornecedores é agrupar um numero, maior
concebivel, que ocupe todos os quesitos suficientes dentre as normas apropriadas,
com intuito de localizar fornecedores que disponham de condi¢des indispensaveis
para o fornecimento do material almejado, com melhor qualidade e custo possivel,
além da qualidade necessaria. Portanto, para elaborar um negécio novo, é essencial
procurar analisar quais os provaveis fornecedores, buscando um bom relacionamento,
assim, conseguindo adquirir mais facilidade na negociacdo da mercadoria

futuramente.



FIGURA 12 - Fornecedores
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FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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9 ESTRUTURA E CAPITALIZACAO

Gitman (1997) relata que é importante definir a estrutura de capital de uma
empresa, pois além de servir como uma opc¢do de ferramenta financeira, também
ajuda a maximizar os resultados.

Segundo Junqueira et al. (2010), ao falar sobre a importancia da estrutura de
capital, ndo ha uma definicdo sobre qual € a melhor composi¢céo do capital para uma
empresa, devido a grande variedade de organizagfes existentes, bem como setores
e ambientes distintos e peculiares.

Para a implantacdo da Empresa Boaz Festas, o capital a ser investido na
empresa sera de R$ 40.094,78 (Quarenta Mil e Noventa e Quatro Reais e Setenta e
Oito Centavos) com recurso proprio do empreendedor.

9.1 Capital Préprio

O capital € um fundo de valores ou conjunto de bens, créditos e débitos
colocados a disposicéo da empresa, com a finalidade de gerar resultados econdmicos.
O capital de uma empresa esta todo investido no ativo, com o objetivo de gerar
retornos (HOJI, 2014).

O capital a ser investido incluindo o capital de giro na empresa sera do proprio
empreendedor, que totalizara R$ 43.211,93 (Quarenta e Trés Mil, Duzentos e Onze
Reais e Noventa e Trés Centavos). Esse capital cobrira as despesas com moveis,
equipamentos, estoque inicial, capital de giro, entre outras despesas fixas.

9.2 Necessidade de Capital de Terceiros

Para Ross et al. (2000) a combinacéo especifica entre capital de terceiros e
capital préprio que a empresa decide utilizar — sua estrutura de capital — € uma variavel
geréncia. O custo total de capital de uma empresa reflete o retorno exigido sobre os
ativos de toda a empresa.

A empresa trabalhara com capital préprio, ndo sera necessario o uso de capital
de terceiros.

A empresa prezara por uma boa gestao financeira, para financiar e ter capital

de giro suficiente nas operagfes da empresa, e somente utilizard recursos do socio
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proprietario, evitando tomar empréstimos de instituicbes bancarias que cobram

altissimas taxas de juros.

9.3 Utilizac&o do Capital

O capital a ser investido sera utilizado da seguinte forma:

TABELA 5 - Origem e aplicacao recursos

QUADRO DE ORIGEM E APLICACAO DE RECURSOS
APLICACAO ORIGEM
INVESTIMENTO Capital
Total ..
Proprio
Imobilizado
Descrigcédo R$ R$
Imobilizado - mdveis - -
Imobilizado - veiculos 19.000,00 19.000,00
Imobilizado - mag/equip. 2102278 2102276
Imobilizado - hardware - -
Imobilizado - software - -
Construcido/Reforma - -
Pré-Operacional
Descrigédo R$ R$
Abertura da empresa 72,00 72,00
Capital de Giro
Descrigdo R$ R$
Capital de Giro 311715
TOTAL 43.211,93 40.094,78

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

O investimento do capital inicial sera de R$ 40.094,780 (Quarenta Mil e Noventa

e Quatro Reais e Setenta e Oito Centavos) pelo investidor, e com a proje¢éo do Capital

de Giro no valor de R$ 3.117,15 (Trés Mil Cento e Dezessete Reais e Quinze

Centavos) o total do investimento sera no valor de R$ 43.211,93 (Quarenta e Trés Mil,

Duzentos e Onze Reais e Noventa e Trés Centavos).

O processo de planejamento de uma empresa passa por varias fases e etapas,

e uma delas sera a utilizacdo do capital integralizado pelo sécio. Esse capital sera

utilizado para aquisicdo de ativos que deverdo gerar ganhos satisfatorios para os

investidores.

9.4 Remuneracéo do Capital
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Remuneracdo do capital é a recompensa que o empreendedor ou investidor
recebe por ter corrido risco em ter investido em determinada empresa.
O custo de capital de uma empresa pode ser definido, segundo ASSAF NETO
(2003, p. 355), quando diz que:
O custo de capital de uma empresa reflete, em esséncia, a remuneracéo
minima exigida pelos proprietarios de suas fontes de recursos (credores e
acionistas). E utilizado como taxa minima de atratividade das decisdes de
investimentos, indicando criacdo de riqueza econbémica quando o retorno

operacional auferido superar a taxa requerida de retorno determinada pela
alocacéo de capital.

Diversas decisdes na empresa sdo tomadas com base em seu custo de capital.
Ele é utilizado para avaliar alternativas de investimentos, como tomar decisfes de

precgo, escolher entre comprar e alugar.

TABELA 6 - Remuneracéo capital préprio

REMUNERACAO DO CAPITAL PROPRIO
Recurso Proprio 40.094,78
Remuneracédo (% a.a) 13,75%
Remuneracédo (% a.m) 1,0794%
Remuneracido do capital 43278

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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10 PLANO FINANCEIRO

Um plano financeiro descreve 0s recursos necessarios para iniciar as
operacdes de uma empresa, 0s custos fixos da empresa, o capital de giro necessario,
as metas de receita que a empresa deve atingir e as métricas e contabilidade da
empresa.

De acordo com Gitman (1997, p.588), “as empresas utilizam-se de planos
financeiros para direcionar suas a¢des com vistas a atingir seus objetivos imediatos e
a longo prazo onde um grande montante de recursos esta envolvido”.

Um bom planejamento financeiro deve prever o que acontecera caso 0
planejado n&o ocorra, frustrando as expectativas dos executivos e do mercado ou se

0 mercado nao estiver aquecido suficiente para dar o retorno esperado.

10.1 Investimento Imobilizado

O imobilizado ao longo do tempo perde valor, devido ao uso continuo
(depreciacéo) e tem de ser um fator que todo empreendedor leva em consideracao
guando realiza um investimento.

Com base natabela 6, os investimentos fixos com Equipamentos para locacfes
é de R$ 21.022,78 (Vinte e Hum Mil e Vinte e Dois Reais e Setenta e Oito Centavos),
porém alem desse investimento h& outros custos iniciais que precisam ser

considerados para dar inicio as atividades da empresa.



TABELA 7 — Equipamentos para locacfes

A - Equipamentos para Locagdes

# Descrigédo Qtde| WValor Unitario Total
1 | kit mesa cilindros 2 |R$ 145,00 | R$ 290,00
2 | kit mesa quadrado 1 |R$ 65,00 | R$ 65,00
3 |kit mesaredonda 4 |R$ 14990 | R$ 599,60
4 kit mesa mae filho 1 |R$ 120,00 | R$ 120,00
5 |mesa branca 2 |R$ 120,00 | R$ 240,00
6 |mesa dourada 2 |R$ 120,00 | R$ 240,00
7 | kit mesa dourado 1 |R$ 250,00 | R$ 250,00
8 |kit mesa arabesco 1 |R$ 180,00 | R$ 180,00
9 |estante para lembrancinhas 4 |R$ 60,00 | R$ 240,00
10 |bancos pequenos 2 |R$ 40,00 | R$ 80,00
11 | caixa de presente 2 |R$ 35,00 | R$ 70,00
12 |arco redondo 2/2 1 |R$ 300,00 | R$ 300,00
13 |arco quadrado 2 |R$ 100,00 | R$ 200,00
14 |arco redondo 4 |R$ 14990 | R$ 599,60
15 |displays 45 | R$ 65,00 | R$ 2.925,00
16 |tecido painel quadrado 20 | R$ 120,00 | R$ 2.400,00
17 |tecidos 15 | R$ 70,00 | R$ 1.050,00
18 |capa painel redondo 63 |R$ 70,00 | R$ 4.410,00
19 |inflador 1 |R$ 95,00 | R$ 95,00
20 (kit bandejas 22 | R$ 45,00 | R% 990,00
21 |kit vaso 11 | R$ 30,00 | R$ 330,00
22 |tapete passadeira 1 |R$ 400,00 | R$ 400,00
23 |tapete 3/2 2 |R$ 240,00 | R$ 480,00
24 |tapete 2/1.5 1 |R$ 90,00 |R$ 90,00
25 |tapete 2/2 1 |R$ . R$ -
26 |kit flores 10 | RS 225,00 | R$ 2.250,00
27 |corrente de flores 8 |R$ 20,00 | R$ 160,00
28 |folhagens 15 | R$ 18,00 | R$ 270,00
29 |cavalete de fotos 1 |R$ 79,00 | RS 79,00
30 |cortina de led 3/3 6 |R$ 8766 | R$ 52596
31 |cortina de led 3/2 2 |R$ 80,00 | R$ 160,00
32 |letreiro happy birthday 1 |R$ 109,00 | R$ 109,00
33 |fio de led 10 | R$ 19,89 |R$ 198,90
34 |luminaria letras 1 |R$ 69,59 | R$ 69,59
35 |pistola pintura 1 |R$ 305,20 | R$ 305,20
36 |potes de vidro 15 | R$ 453 | RS 67,95
37 |suporte que imita gas helio 2 | R$ 3599 | R$ 71,98
38 |suporte para arco externo 1 |R$ 89,00 | R$ 89,00
39 |cano de pvc para arco externo 1 |R$ 22,00 | R$ 22,00
Sub-total R$ 21.022,78

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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Com base na tabela 7, os investimentos fixos com itens Veiculos na compra de
um carro e uma moto para dar condicdes de trabalho no valor de R$ 19.000,00

(Dezanove Mil Reais).

TABELA 8 - Veiculos

E - Veiculos
Descrigdo Qide| Valor Unitario Total
1 |[Moto 1 |R$% 11.000,00 | R$ 11.000,00
2 |Carro 1 RS 8.000,00 | R$ 8.000,00
Sub-total R$ 19.000,00

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

Na tabela 8, sdo apresentados os investimentos fixos do imobilizado com as
referidas depreciacdes, segundo SZUSTER e CARDOSO (2011, p. 331), a
depreciacao pode ser apresentada de duas maneiras: “(a) Uma visao estatistica: que
ilustra as perdas — desgaste pelo uso, acdo da natureza e obsoléncia tecnoldgica; (b)
Uma visédo dindmica: que ilustra a depreciacdo como agente gerador de beneficios

futuros, sendo um reconhecimento contabil do que se esperava”.

TABELA 9 - Investimento com depreciacao

DEPRECIAGAO
INVESTIMENTO Total |Vida util| Valor Residual| DEPTeCiacao | o4 Depreciagao
total Mensal
Descrigéo R$ Anos | % R$ R$ Meses R$
. 5% . . 0 .
Imobilizado - Veiculos 19.000,00| 5 |20%| 3.800,00 15.200,00 | 60 253,33
Imobilizado - Equip.Locagbes | 21.022,78 | 10 |20%| 4.204,56 16.818,22 | 120 140,15
20% ; ; 60
5% ] - | 120
TOTAL 40.022,78 32.018,22 393,49

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

O valor total do investimento em imobilizado foi de R$ 40.022,78 (Quarenta Mil
e Vinte e dois Reais e Setenta e Oito Centavos), sendo apurado a depreciagcdo mensal
no valor de R$ 393,49 (Trezentos e Noventa e Trés Reais e Quarenta e Nove

Centavos).

10.2 Salarios e Encargos e Beneficios



74

A empresa ndo contara neste momento com colaboradores, podendo ser
alterado de acordo com as necessidades futuras.

10.3 Despesas Fixas

TABELA 10 - Despesas Fixas

QUADRO DE DESPESA FIXA ESTIMADA (MEDIA MENSAL)

ANO 1 Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més6 | Total 1° Sem
Folha Pgto.
Escritorio Contabil - - - - - - -
Agua 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
Energia 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 150,00
Fone 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
Mat.Limpeza 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 90,00
Internet 89,90 89,90 89,90 89,90 89,90 89,90 539,40
Manutencgio dos acervos 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 180,00
Impressao 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
Combustivel 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 1.200,00
DAS 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00 432,00
Pro - labore 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00| 1.800,00| 1.800,00 10.800,00
TOTAL 220190 229190 | 229190 | 229190 | 2.291,90| 2.291,90 13.751,40

ANO 1 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12 |Total 2° Sem.
Folha Pgto.
Escritorio Contabil - - - - - - -
Agua 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
Energia 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 150,00
Fone 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
Mat.Limpeza 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 50,00
Internet 89,90 89,90 89,90 89,90 89,90 89,90 539,40
Manutencéao dos acervos 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 180,00
Impressao 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00 120,00
Combustivel 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 1.200,00
DAS 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00 72,00 432,00
Pro - labore 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00| 1.800,00( 1.800,00 10.800,00
TOTAL 2.291,90 | 229190 229190 | 2.291,90| 2.291,90| 2.291,90 13.751,40

Ano M

Media Mensal 2.291,90
Total 27.502,80

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

Como podemos observar na tabela 9 acima do montante das despesas fixas
podemos destacar como principais despesas o Pro-labore que representa 78,56% do

total das despesas fixas.

10.4 Margem Bruta



TABELA 11 - Margem Bruta

Grupos de Participacdo -
MarkUp MB Custo Ponderacio
produtos nas vendas
Produto 1 140,00% 58,33% | 41,67% 30,00% 17,50%
Produto 2 140,00% 58,33% | 41,67% 10,00% 5,83%
Produto 3 100,00% 50,00% 50,00% 10,00% 5,00%
Produto 4 140,00% 58,33% | 41,67% 25,00% 14,58%
Produto 5 120,00% 54,55% | 45,45% 25,00% 13,64%
Total 100,00%
Lucro bruto Ponderado EE 4 56,550
CSP (Custo do Servigo Prestado) Bap 43,45%
FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
TABELA 12 - Custo unitario produtos
Simples
Itens
painel redondo RS 149,90
Capa RS 70,00
trio de mesas RS 145,00
capa mesa cilindro RS 65,00
kit bandejas RS 45,00
kit vasos RS 30,00
tecido chdo RS 70,00
RS 574,90
Alugar 5 vezes para pagar o custo
Médio
painel redondo RS 149,00
Capa RS 70,00
trio mesas RS 145,00
capas mesa cilindro RS 65,00
kit bandejas RS 40,00
kit vasos RS 30,00
tecido chio RS 70,00
escada/estante lembrancinhas | RS 60,00
RS 629,00
Alugar 5 vezes para pagar o custo
Grande
2 painéis redondo RS 298,00
2 capas RS 140,00
2 trios mesas RS 290,00
2 capas de mesas RS 130,00
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2 kits bandejas RS 80,00

2 kits vasos RS 60,00

2 tecidos chao RS 140,00

2 escadas/estantes

lembrancinhas RS 120,00
RS 1.258,00

Alugar 7 vezes para pagar o custo
Decoragdo festa

painel RS 149,00
Capa RS 70,00
trio de mesas RS 145,00
capa das mesas RS 65,00
kit bandejas RS 40,00
kit vasos (flor/buchinho) RS 60,00
tecido chio RS 120,00
arco de baldo RS 43,00

RS 692,00

realizar 4 decoragdes para pagar o custo

Decoragdo casamento

painel quadrado RS 100,00
Tecido RS 120,00
led 3/3 RS 87,66
mesa Luiz 15 RS 120,00
tapete 3/2 RS 240,00
kit vaso RS 30,00
kit bandejas RS 40,00
Flores RS 225,00
bolo fake RS 90,00

RS 1.052,66

realizar 2 decoragdes para pagar o custo
Fonte: Elaborado pelos autores (2023)

10.5 Necessidade de Faturamento Mensal

Para se encontrar a necessidade de faturamento € preciso encontrar o ponto
de equilibrio dividindo a margem de contribuicdo com as despesas fixas e variaveis.
Ponto de equilibrio € o momento que o lucro e as despesas totais se igualam, obtendo
lucro zero, dai em diante a empresa comecara a dar lucro, que sera demonstrado na

tabela a sequir:



TABELA 13 - Necessidade de faturamento mensal

DRE

Receita Total 100,00%

(-] |CMV - 43.45%

(-] |Comissao - 2,00%

(-) |Simples Nacional - 0,00%

(-] |[ICMS [final) - 0,00%

(-1 |IRPJ - 0,00%

(-1 |PIS - 0,00%

(-) |COFINS - 0,00%

(-} [CSLL - 0,00%

(-] |Lucro desejado - 15,00%

(-} |Custo financeiro - 0,27%

(=) |Margem de contribu = 39,28%
Despesa Fixa Média Mensal anc 1 + 2.291,90
Depreciagdo Média Mensal + 393,49
Remuneragiao do Capital + 432,78
Total = 3.118,16
Necessidade de faturamento mensal 7.938.,50

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

10.6 Estimativa de faturamento mensal
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ApoOs apuracdo da necessidade de faturamento conforme tabela 11 acima no

valor de R$ 7.938,50 (sete mil, novecentos e trinta e oito reais e cinquenta centavos),

apresentamos na tabela 12 abaixo uma estimativa de faturamento no aluguel dos

produtos para o nosso faturamento alcancar o ponto de equilibrio mensal.

TABELA 14 - Estimativa de faturamento mensal

Kit pegue e monte simples 12 R$ 130,00 | R$ 1.560,00
Kit pegue e monte médio 6 R$ 150,00 R$ 900,00
Kit pegue e monte grande R$ 180,00 | R$ 1.080,00
Decoracao de festa 8 R$ 220,00 | R$1.760,00
aniversarios e chés (revelacao,

bebé, casa nova, cozinha)

Decoracdo casamento 3 R$ 879,50 | R$ 2.638,50
Total 35 R$ 7.938,50

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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10.6 DRE Gerencial Projetada Més

TABELA 15 - DRE gerencial projetado més

DRE GERENCIAL PROJETADO
SITUAGAO IDEAL
RS %

Receita Total 7.938,50 100%
Vista 7.144 65 | 90,00%
Cartao Credito 396,92 5,00%
Cartao Debito 396,92 5,00%
Outras vendas a prazo - 0,00%
( -) |Simples Nacional - 0,00%
(=) [ICMS (final) - 0.00%
(-) |PIS - 0,00%
(-) |[COFINS - 0,00%

(=) |FATURAMENTO LiQUIDO 7.938,50
(-)|CSP 3.449.04 | 43,45%

(=) |LUCRO BRUTO 4.489,46
( -) |Comissdo 158,77 2,00%
( -) |Custo financeiro 21,75 0.27%
(=) |MARGEM DE CONTRIBUIGAO 4.308,94 | 54,28%

( -) |[Despesas fixas 2.291,90

( - ) |Depreciagdo 393,49

( - ) |Remuneragdec do Capital 432,78

( =) |Resultado antes do L.R. 1.190,77
(-) [IRPJ - 0,00%
(-)|CSLL - 0,00%
(=) |RESULTADO OPERACIONAL LiQUIDO 1.180,77 15%

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

10.7 DRE Projetado Ano 1

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE) tem como finalidade mostrar
todas as receitas e despesas da empresa em um determinado periodo. Essa

demonstracao gera uma grande gama de informacgfes para tomada de decisdes.



TABELA 16 - DRE projetado ano 1
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PROJECAD AND 1 Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més & Més 9 Més 10 Més 11 Més 12 Total
Meses
Variagiio na receita 45,00% 100% 120% 130% 130% 120% 110% 104% 105% 105% 106% 107%
Receita Total 3.572,32 100%| 3.572,32 | 428679 | 557282 | 7.24467 | B.69361 | 9.562,97 | 9.94549 | 10.442,76 | 10.964,90 | 11.622,79 | 12.436,39 | 97.917,83
Vista 3.215,08 | 90,00%| 3.21508 | 3.858,11 | 5.01554 | 6.520,21 7.624,25 | B.606,67 | B£.950,94 | 9.398,48 | 9.868,41 | 10.460,51 | 11.192,75
Cartéo Crédito 178,62 500%| 357232 | 4.286,79 | 557282 | 7.244,67 | B6.693,61 | 9.562,97 | 9.94549 | 10.442,76 | 10.964,90 | 11.622,79 | 12.436,39
Cartio Débito 178,62 B, 0¥ 178,62 214,34 278,64 362,23 434,68 478,15 497,27 522,14 545,24 581,14 621,82
[ -} |simples Nacional - 0,00% - - - - - - - - - - - -
(-1 ]ICMS (final) - 0,00% - - - - - - - - - - -
(-1|PIS - 0,00% - - - - - - - - - - -
[-)|COFINS - 0,00% - - - - - - - - - - -
SubTotal Impostos - 0,00% - - - - - - - - - - - -
{ =) |FATURAMENTO LiQUIDO 3.672,32 3.572,32 | 4.286,79 | 557282 | 7.24467 | B8.693,61 | 956297 | 9.94549 | 10.442,76 | 10.964,90 | 11.622,79 | 12.436,39
(-)|csp 1.6562,07 | 43.45%| 1.56207 | 1.86248 | 242122 | 314759 | 377711 | 415482 | 432,01 | 4.537,06 | 4763,92 | 5.049,75( 540323 | 4254233
(=)|LUCRO BRUTO 2.020,26 2.020,26 | 242431 | 315160 | 4.097,08 | 491650 | 540815 | 562447 | 590570 | 6.200,98 | 657304 | 7.033,15 | 55.37550
[-)|Comissdo 71,45 2,00 71,45 85,74 111,46 144,89 173,87 191,26 198,91 208,86 219,30 232,45 248,73
( -} |Custo financeiro 9,79 0,27% 9,79 11,75 15,27 19,85 23,82 26,20 27,25 28,61 30,04 31,85 34,08
{ =) |MARGEM DE CONTRIBUICAD 1.939,02 1939,02 | 2.326,83 | 3.024,88 | 393234 | 471881 | 519069 | 539831 | 566823 | 595164 | 630874 | 6.750,35 | 5314885
(- |Despesas fizxas 2.291,90 229190 | 229190| 2204190 | 229190 | 229190 | 229190 | 229190 | 229190 | 2.291,90 | 2.291,90 | 2.291,90 | 27.502,30
( -] |Depreciagio 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49 393,49
[ -] |Remuneragiio do Capital 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78 432,78
| =) |Resultado antes do LR - 1.479,14 147914 |- 791,34 93,29 814,47 | 1.60064 | 207252 | 228015 | 2.550,06 | 283348 | 3.190,57 | 3.632,19 | 15.730,87
(-1 |IRPJ - 0,00% - - - - - - - - - - -
(-)|CsLL - 0,00% - - - - - - - - - - -
{ =) |RESULTADO OPER. LiGUIDO - 1.179,14 33%(- 117914 |- 791,34 93,29 814,17 | 1.60064 | 2.072,52 | 2.280,15 | 2.550,06 | 2.83348 | 3.190,57 | 3.632,19 | 15.730,87
(=) |RESULTADOC OPER. LIQUIDO % -33,008%| -18,460% A674% | 11,238%) 18412%| 2,672%| 22926%| 24,419%| 25841%| 27451%| 29,206%| 16,0654%

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)




10.8 DRE Projetada do Fluxo de Caixa para os Proximos 5 Anos

TABELA 17 - DRE Projetada do Fluxo de Caixa para os Proximos 5 Anos
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PROJECOES Ano 2 Ano 2 Ano 4 Ano 5§

Crescimento das vendas 4,55 LN 4,503 4,603

Inflagio projetada 4 505 413 4,005 4,00

Aumento nominal da receita 9,25 .43 868 878

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total a7 917 82 10697989 | 11599290 | 126.067.60 | 13714138
Fagamento 5 ¥ista £8.126,05 | 90,005 9628190 | 104.29901 | N3 46084 | 12242724
Cartao Crédito 4.£95,89 | 5,005 5.348.99 5.793,94 6.303,38 6.857.07
Cartao Débito 489589 | 5.00x 5.348,99 5.799.94 £.303.38 6_857.07

[-] |Simples Nacional - 0,003 - - - -
[ =] |Faturamento Liquido 97 917,83 10697989 | 11599890 | 12606760 | 13714138
(-1 |C5P 42 542 33 | 43 453 46 47952 50_398.01 54 77255 | 5958377
[ =1 |Lucro Bruto 55_375.50 6050037 65 60089 71.295,05 77.557 61
[-] |Comissio 1.952.36 | 2,003 2.139,60 231992 252135 274223
[ -1 |Custo financeiro 268,29 | 027 29312 37.84 34543 37577
[ =] |Margem de Contribuigio 5314885 | 54,28 55 06764 62 963,08 6B 42827 7443901
(-] |Despesas fizas 27.502,20 28 740,43 29.927.41 312450 | 32.369.48
(-] |Depreciagio 172182 172182 172182 4172182 172182
[ -] |Remuneragio Capital 5.193,35 5.193,35 5.193,35 519335 5.193,35
[ =1 |Resultado antes do |.R. 15.730,87 19.412,04 23.120,50 2738859 32.154,35

(-1 (IRFJ - 0,003 - - - -

(-1 [CSLL - 0,003 - - - -
(-] Result. Op. quuidn (R¥] 1573087 19412 04 2312050 2738859 | 3215435

Result. Op. Liquido [3] 1632 183 205 22 23

(-) |Distribuigio de Lucros (1 2359,63 291181 346807 H08,29 482315
(=] FResut. Hw?s Distr. de Lud  13_371.24 16.500,24 1965242 2328031 | 2733120

Result. Apas Distr. de Ludg 13,66 1542 16,94 18, 47% 19.93%

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)

10.9 Calculo Fluxo de Caixa, TIR, VPL e Payback Descontado



TABELA 18 - Calculos indices financeiros

81

TMA =>> 13,75%|a.a
TIR ===3 43,27% |a.a
VPL ==> 39.213,05 39.213,05
PAYBACK DESCONTADO
Ano |Fluxo de Caixa VP A Recuperar Saldo Prazo
0 - 43.211,93 43.211,93 - 43.211,93
1 18.093,07 R$ 15.905,99 15.905,99 27.305,94 1,00
2 21.222,06 R$ 16.401,54 16.401,54 10.904,40 1,00
3 24.374.24 R$ 16.560,63 10.904,40 - 0,66
4 28.002,13 R$ 16.725,74 -
5 32.053,02 R$ 16.831,08 -
Total =========================3> 2,EE
Em anos ===> 2,66
Payback descontado => Em meses => 31,90

FONTE: Elaborado pelos autores (2023)
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11 CONSIDERACOES FINAIS

O estudo de viabilidade para implantacdo da Empresa Boaz Festas na cidade
de Pirapozinho SP. revelou que possui potencial para o mercado de trabalho o capital
necessario para a implantacdo sera de R$ 40.094,78 (Quarenta Mil e Noventa e
Quatro Reais e Setenta e Oito Centavos), e a média de despesa fixa mensal é de R$
2.291,00 (Dois Mil, Duzentos e Noventa e Hum Reais) para a necessidade de
faturamento considerou uma margem de seguranca de lucro desejado de 15%.

Os indicadores para avaliacdo da analise de viabilidade do empreendimento
foram o Payback Descontado (Periodo de Recuperacdo do Investimento), Valor
Presente Liquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno (TIR).

Conforme as projecdes avaliadas no periodo de 5 anos, a TIR apurada foi de
43,27% a.a., comparada a taxa minima de atratividade (TMA) de 13,75% (SELIC) a.a.,
um VPL positivo de R$ 39.213,05 e a estimativa de retorno do capital investido se
dard em 2,66 anos, ou aproximadamente 32 meses.

Com os resultados apresentados através do presente plano de negdcio,

mostrou-se viavel e atrativo para investimento.
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