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RESUMO

MASSEGOSSA, Pedro. Clube do Boleiro Store loja de artigos esportivos.
Orientador: Ari Alves de Oliveira Filho. 2024, 51f. Trabalho de Conclusdo de Curso
(Tecnologia em Gestdo Empresarial) - Faculdade de Tecnologia de Presidente
Prudente, Presidente Prudente, SP, 2024.

Este plano de negocios tem como objetivo a criagdo da CB Store, uma loja de artigos
esportivos e streetwear, localizada no bairro Ana Jacinta, em Presidente Prudente. A
proposta é oferecer uma variedade de produtos de qualidade, como roupas, ténis,
materiais esportivos e itens de moda urbana, com foco em conforto, estilo e precos
acessiveis. A loja serd um ponto de facil acesso para a comunidade local, atendendo
a crescente demanda por produtos que unam praticidade e estilo. O projeto sublinhou
a importancia de um servico personalizado, atento as necessidades e preferéncias
dos consumidores, buscando fidelizar os clientes através de um atendimento
excepcional. Adicionalmente, o plano enfatizou a escolha criteriosa dos produtos, com
foco em marcas renomadas e itens que seguiram as tendéncias mais atuais do
mercado de streetwear e artigos esportivos. Para aumentar sua presenc¢a no mercado,
a loja adotou estratégias de marketing tanto digital quanto presencial, com campanhas
direcionadas a atrair um publico jovem e atento as novidades do setor. No ambito
financeiro, o plano detalhou a estrutura de custos, projecdes de receita e estratégias
para um crescimento sustentavel, visando, a longo prazo, expandir a loja para novos
mercados e segmentos. Em resumo, o plano de negécios delineou uma visao clara e
ambiciosa de um empreendimento que buscou ndo apenas o sucesso comercial, mas
também a criacdo de uma comunidade de clientes leais e satisfeitos, estabelecendo
a loja como uma referéncia no segmento de artigos esportivos e streetwear, sempre
evoluindo para atender as demandas dos clientes e do mercado.

Palavras-chave: Conforto; esportes; qualidade; stretweear.



ABSTRACT

This business plan aims to establish CB Store, a store specializing in sports and
streetwear items, located in the Ana Jacinta neighborhood in Presidente Prudente. The
goal is to offer a variety of quality products, such as clothing, sneakers, sports
equipment, and urban fashion items, with a focus on comfort, style, and affordable
prices. The store will be easily accessible to the local community, catering to the
growing demand for products that combine practicality and style. The plan emphasizes
the importance of personalized service, attentive to the needs and preferences of
consumers, aiming to build customer loyalty through exceptional service. Additionally,
the plan highlights the careful selection of products, focusing on well-known brands
and items that follow the latest trends in the sportswear and streetwear market. To
increase its market presence, the store will implement both digital and in-person
marketing strategies, with campaigns aimed at attracting a young audience who are
keen on the latest trends. On the financial front, the plan outlines the cost structure,
revenue projections, and strategies for sustainable growth, aiming for long-term
expansion into new markets and segments. In summary, the business plan presents a
clear and ambitious vision for a business that seeks not only commercial success but
also the creation of a loyal and satisfied customer community, establishing the store
as a reference in the sports and streetwear sector, continually evolving to meet
customer and market demands.

Key words: Comfort, sports, quality, streetwear
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1. INTRODUCAO

Este plano de negdcios pretende realizar a criagdo da CB Store, uma loja de
artigos esportivos e streetwear, localizada no bairro Ana Jacinta, em Presidente
Prudente. Queremos oferecer uma variedade de produtos de qualidade, como roupas,
ténis, materiais esportivos e itens de moda urbana, com foco em conforto, estilo e
precos acessiveis. A loja serd um ponto de facil acesso para a comunidade local,
atendendo a crescente demanda por produtos que unam praticidade e estilo.

Nosso projeto busca transformar os desafios do mercado local em
oportunidades de inovacdo e diferenciacdo, tornando a CB Store um espaco
competitivo e atrativo. Para isso, realizaremos pesquisas para entender as
preferéncias do publico e ajustar nossas ofertas, criando uma experiéncia de compra
que atenda as reais necessidades dos consumidores.

A escolha do bairro Ana Jacinta visa facilitar o acesso a produtos de qualidade,
proporcionando uma opc¢ao acessivel para quem, até agora, ndo tem muitas
alternativas nesse segmento. Além disso, o mercado de artigos esportivos e
streetwear segue em crescimento, impulsionado por uma maior busca por qualidade
de vida e estilo de vida ativo.

Com uma gestéo focada na satisfacdo dos clientes e colaboradores, o projeto
tem potencial para se consolidar como um negocio sustentavel e relevante, gerando
valor para a comunidade e fortalecendo a economia local. A CB Store ndo sera apenas
um ponto de venda, mas um espacgo de conexao entre esporte, moda e estilo de vida.

2. DESCRICAO DA EMPRESA

2.1 DADOS DA EMPRESA

A procura por praticidade, dinamismo, atencdo e atendimento individualizado
de produtos e servi¢os voltados a roupas e moda esportiva tem crescido muito na
cidade de Presidente Prudente e regido, tendo em vista a caréncia do mercado
esportivo no Conjunto Habitacional Ana Jacinta, surgiu a ideia de trazer o conceito de
agregar servicos e produtos em um mesmo ambiente, nasce entdo a CB Store. A loja
pretende reunir as pessoas do bairro em um ambiente agradavel e harmonioso, onde
a experiéncia de consumo seja diferenciada. O carro chefe do empreendimento € a

venda das roupas de moda esportiva.
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Possui atividades que serdo descritas por este plano de negocios, com essa
caracteristica o projeto visa demonstrar capacidade de faturamento de até trezentos
e cinco mil e oitocentos reais anuais, sendo possivel o enquadramento como

empresério individual.

2.2  NATUREZA DO NEGOCIO

A CB Store foi criada pensando nas pessoas que amam o0 mundo esportivo e
a moda streetwear. Uma nova percepc¢ao de produtos e servigos especializados para
os atletas e jovens tudo em um s6 lugar.

Dessa forma contamos com uma localizacdo privilegiada e um ambiente
climatizado, oferecendo conforto e atendimento de qualidade, bebidas nédo alc6olicas
e tv na prestacao de servigcos e vendas de produtos, toda essa estrutura esta dividida
em um espaco que proporciona em um mesmo local uma interacéo entre os clientes

e o vendedor.

2.3  MISSAO, VISAO E VALORES

A missao da CB Store é atender e proporcionar uma nova experiéncia em
servigcos e produtos no ramo esportivo, fomentando o desejo e a expectativa de seus
clientes em Presidente Prudente e Regido.

A visdo da empresa reflete aos clientes internos e externos os objetivos que a
organizacdo pretende atingir, portanto, a CB Store se encontra no bairro do Ana
Jacinta hoje em dia, porém ndos pretendemos tornar-se um ponto de referéncia em
atendimento, servicos e produtos para os consumidores na regido de Presidente
Prudente e as cidades vizinhas, e através de nosso e-commerce alcancar grandes
patamares no futuro com a nossa marca.

Como valores da CB Store trabalhamos para oferecer uma nova experiéncia
aos consumidores, acreditando na construcdo de um relacionamento duradouro
baseado na confianca e no respeito matuo. Além de se conectar com a comunidade
e proporcionar uma oportunidade aos clientes com a participacéo realizadas com
pesquisas para entender o que eles gostariam que tivesse na loja. Nesse sentido,
pode-se notar a melhoria do meio em que a empresa esta inserida, além de possibilitar
a criacdo de méao de obra qualificada para o mercado de trabalho.

Nossa empresa também age pensando no meio ambiente, desse modo, nos

responsabilizamos pelos residuos que utilizamos de forma adequada, isso inclui o
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descarte correto de materiais e na reducdo da geracdo de residuos sempre que

possivel.

24 OBJETIVOS

2.4.1 Objetivo geral

O presente projeto tem como objetivo geral implantar uma loja de roupas
esportivas e moda streetwear, no bairro Ana Jacinta de Presidente Prudente, a fim de
proporcionar roupas bonitas e confortaveis com um acesso mais facil e rapido por um
preco acessivel aos moradores do bairro, visto que a localizagéo é distante do centro

onde o publico costuma realizar suas compras.

2.4.2 Objetivo especifico

Os objetivos estratégicos representam as acdes que a empresa deseja
alcancar seja a curto ou a longo prazo, portanto, pode-se considerar 0os objetivos como
base do planejamento estratégico da organizacao.

Objetivos estratégicos podem ser classificados como meios para um fim, ou
seja, sdo os degraus a serem escalados para que seja atingida a meta da empresa.
Estes objetivos devem ser apresentados com propdésitos especificos e precisos que
possam ser acompanhados através de indicadores de desempenho permitindo a
medicdo dos resultados planejados e a correcao da direcao caso seja necessario.

A CB Store tem como objetivos estratégicos 0s seguintes topicos:

e Fixagdo da marca no mercado;

e Ter o melhor atendimento;

e Oferecer uma gama de pecas, servicos e acessorios aos clientes;

e Proporcionar um ambiente agradavel se tornando um ponto de encontro;

e Centralizar diversos servigos relacionados ao mundo esportivo e a moda
streetwear em um so lugar;

Por conseguinte, ao avaliar os topicos acima relacionados, acredita-se que a
empresa possui potencial para atingir os objetivos desejados, contando com

profissionais engajados e comprometidos com as acdes a serem tomadas.

25 METODOLOGIA
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Segundo Nufes (2021) destaca que a metodologia facilita a escolha do melhor
caminho, tornando o trabalho mais préatico e cientifico, além de organizar o
pensamento e possibilitar uma conclusdo mais organizada.

A pesquisa teve como objetivo analisar o funcionamento de uma loja de
pequeno porte especializada em artigos esportivos e moda streetwear, utilizando uma
abordagem descritiva documental com revisdo bibliografica. A metodologia adotada
permitiu compreender os processos e tendéncias do mercado, focando na gestéao e
estratégias de marketing de uma loja de pequeno porte em um segmento competitivo.

A pesquisa é descritiva, caracterizando a operacao da loja e o mercado em que
esta inserida. A amostra foi composta por uma loja localizada em area urbana, voltada
para consumidores interessados em produtos esportivos e streetwear. A coleta de
dados foi feita por meio de fontes documentais e revisdo de literatura, incluindo livros,
artigos académicos e relatorios do setor. Esses materiais fundamentaram a analise

do mercado e as praticas empresariais de pequenas lojas.

2.6 VANTAGENS COMPETITIVAS

Vantagens competitivas segundo Sebrae (2023) é a capacidade de uma
empresa superar 0s seus concorrentes, seja por diferentes meios, como produtos ou
servicos de melhor qualidade, precos mais baixos entre outros.

A CB Store possui como vantagens competitivas, a centralizacdo do comércio
em um bairro distante do centro da cidade, além de proporcionar a venda de produtos
de 6tima qualidade e com um custo mediano, trazendo produtos de qualidade e
diversidade como camisetas e shorts para treinar, e camisetas e shorts de sair,
conjunto de treinos de time, ténis de diferentes linhas, meias esportivas, caneleira,
chuteiras e Society.

Junto a essa estrutura havera um frigobar com bebidas para tornar-se um ponto
de encontro para os amigos além de ser uma 6tima forma do cliente aguardar a
concluséo dos servigos. Um diferencial a ser considerado também é o horario de
atendimento estendido, pois a CB Store funcionara nos seguintes horarios: nos dias
da semana de segunda a sexta abrira 12 horas e fechara 19 horas aos sabados

funcionara das 10 horas as 15 horas.

2.7 LOCALIZACAO GEOGRAFICA
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Figura 1 - Localizacédo da empresa
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Fonte: ébogle Mapas (2024)

A CB Store encontra-se estrategicamente na Rua Anténio Pereira Galindo -

Conjunto Habitacional Ana Jacinta, Presidente Prudente.

2.8 ABRANGENCIA DE ATUACAO

O publico-alvo sdo os amantes do mundo esportivo, que buscam roupas mais
confortaveis e estilosas, desse modo, estima-se que a empresa atendera além da
regido administrativa de Presidente Prudente, clientes em toda a regido através da

plataforma do Instagram.

2.9 EXIGENCIAS LEGAIS PARA ATUACAO DA EMPRESA
As exigéncias sao:

e Alvara de funcionamento;
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e Cartdo CNPJ;

e Contrato social;

2.10 ALIANCAS ESTRATEGICAS

Segundo Klotzle (2009) as aliancas estratégicas representam variados tipos de
cooperacao e parcerias entre empresas.

Desse modo, a CB Store vai criar uma colaboracdo muatua com academias
locais, escola de futebol e artistas emergentes para aumentar a visibilidade da loja,
atrair clientes e oferecer experiéncias Unicas e personalizadas. Dessa forma ambos
vao aproveitar a clientela um do outro e a sinergia com o universo esportivo, podendo
oferecer descontos exclusivos para membros das academias, como 10% de desconto
em produtos da loja para aqueles que apresentar o cartdo de membro.

Organizar eventos conjuntos, como treinos especiais ou workshops na escola
de futebol e na academia com participacdo da loja, onde os participantes possam
ganhar cupons de desconto ou experimentar novos produtos. Disponibilizar alguns
produtos da loja para venda ou exibicdo na academia, aumentando a visibilidade e a
possibilidade de vendas.

3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

3.1 DESCRIQAO DO ORGANOGRAMA

A descri¢cdo do organograma € muito importante nas empresas, pois segundo
Costa (2012) é a partir dela que se inicia o processo de organizagao, sistema de
recursos, divisdo no trabalho e mecanismos de comunicacgéao.

A administracdo sera realizada de forma centralizada, visando otimizar as
tomadas de decisdes inerentes aos processos de planejamento, controle e avaliacao
do negdcio, evitando esforgos dos parceiros nas agdes pertinentes as estratégias de
mercado, podendo focar no desenvolvimento de suas atividades principais gerando
retornos positivos para a organizagao.

A CB Store caberda a responsabilidade de decoracdo do ambiente,
fornecimento de agua, energia, telefone e internet. Os setores sdo administrados
diretamente pelo sdcio proprietario, sendo responsavel por toda a estruturacdo para

0 bom funcionamento do negacio.
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As atividades contabeis sédo a cargo do proprio dono que também cuida dos
servicos relativos as admissdes, fechamento de folha de pagamento e desligamento

dos funcionarios da CB Store.

Figura 02 - Organograma.

ORGANOGRAMA

|
==
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Fonte: Autoria propria.

3.2 POLITICA DE RECURSOS HUMANOS

O principal recurso de uma organizagao séo as pessoas, sendo assim, segundo
a Comunidade Sebrae (2021) é necessaria uma gestdo eficiente dos recursos
humanos com o propdsito de alinhar os objetivos da empresa com os colaboradores.

As pessoas é que fazem a empresa alcancar os objetivos tracados devido ao
capital intelectual de valor imensuravel. A CB Store esta sempre em busca de Politicas
de Recursos Humanos que tragam seguranca e confiabilidade a seus colaboradores,
possibilitando um ambiente agradavel e refletindo no atendimento aos clientes da loja.

Ao adotar as Politicas de RH, a CB Store busca trazer aos seus colaboradores

algumas impressdes, como as destacadas a seguir:
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e Valorizacdo pessoal,

e Motivacao;

e Confianca;

e Preocupacéo com o colaborador e familia;
e Aprendizagem;

e Boaremuneracéo;

e Beneficios por performance;

Com estas impressoes, espera-se que o capital humano da CB Store cresca e
se desenvolva junto com a empresa, transformando em realidade a visdo do negocio

em se tornar referéncia no mercado esportivo.

3.3 PLANO DE CARREIRA

O projeto prevé uma estrutura organizacional que compreenda o
desenvolvimento dos colaboradores, isso sera possivel com a implantacdo de um
plano de carreira e compensacao, o plano de carreira pode ser visto segundo Sebrae
(2023) como um caminho que o colaborador pode percorrer dentro da organizacao.
Ele oferece, de forma objetiva, os beneficios que cada um pode obter a medida que
consegue atingir novos patamares.

O intuito maior neste ponto é fazer com que o colaborador se sinta motivado e
comprometido com seu trabalho a tal ponto que o salario seja apenas um
complemento de todo o processo. Este objetivo somente sera atingido se os planos
de carreira e compensacdo tiverem regras claras, onde todos saibam o que é
necessario para se atingir os niveis desejados de remuneracdo, evitando os
beneficios ou promoc¢des de um ou outro colaborador de maneira subjetiva, o que
traria desconforto e comprometeria o0 ambiente de trabalho.

A CB Store contara com o auxilio de uma empresa especializada em formacao
de planos de carreira e compensacdo para que O projeto se torne eficaz e

autossuficiente em relacao ao estimulo pela alta performance de todos os envolvidos.

3.4 TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO



22

O treinamento e desenvolvimento segundo Escola de pessoas (2024) séo
fundamentais para o sucesso de uma empresa, o bem-estar dos colaboradores
impacta diretamente na produtividade, qualidade do trabalho, na criatividade e
inovacao.

Diante deste pressuposto, os treinamentos serédo focados dentro do segmento,
trazendo aos colaboradores seguranca na execucdo das atividades rotineiras,
focados nos treinamentos de servigos em comum, como o atendimento ao publico que
ocorrera em toda a organizacao, independente do setor.

Para que a empresa se torne referéncia, € necessario que os treinamentos das
equipes acontecam de forma clara e especifica e que ndo haja desvios nos
atendimentos e execucdes de tarefas, tornando todo o processo eficaz e satisfatério
a ambas as partes.

4. PRODUTOS E SERVICOS

4.1 DESCRICAO DOS PRODUTOS E SERVICOS

Segundo Conta Azul (2024) produtos referem-se a itens tangiveis, tanto
durdveis quanto ndo duraveis, que possuem um proprietario, enquanto servicos
envolvem a execucdo de atividades para atender demandas, sem incluir mercadorias.

O Projeto tem a proposta de oferecer produtos e servicos voltados ao publico
gue gosta dos esportes e roupas de qualidade independente do estilo e porte, com 0
intuito de oferecer uma nova experiéncia de consumo e atendimento, centralizando e
agregando segmentos de interesse comum do publico a ser atendido.

A ideia é reunir em um mesmo local os servicos de vendas de pecas esportivas,
como chuteiras, roupas de times, uniformes, além de roupas streetwear como camisas
oversized, calcas cargo, jeans, ténis de diversos modelos e marcas. A loja tera um
local confortavel para receber os clientes e proporcionar além de uma compra um

espaco para gue as pessoas se sintam bem recebidos.

4.2 ESPECIFICACOES E REQUISITOS TECNICOS
O projeto da CB Store compreende a atuagdo no setor: comeércio varejista e
prestacéo de servicos. Cada setor possui suas especificacdes e requisitos técnicos

relacionados a cada atividade desenvolvida garantindo seguranga ao consumidor por
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estar adquirindo produtos e/ou servicos em um estabelecimento que segue as regras
pertinentes ao bom atendimento e respeito aos clientes internos e externos.

Para obter éxito, satisfacdo e cumprir a legislacdo vigente, a loja fard uso das
regras estabelecidas pelo Cadigo de Defesa do Consumidor (CDC), regido pela Lei n°
8.078 de 11 de setembro de 1990, sendo assim, todos os colaboradores, bem como
0S executivos terdo como objetivo conhecer afundo o conteddo do CDC para que nao
haja desvios de comportamento e acdes que venham a prejudicar seus clientes.

Com essa tratativa, espera-se conquistar o mercado atuante e o meio que a

loja esta inserida.

4.3 PROPRIEDADE INDUSTRIAL ASSOCIADA
O registro de marca tem amparo na Lei de Propriedade Industrial n® 9.279, que

foi criada em 14 de maio de 1996, segundo Rodrigues (2022) a finalidade € assegurar
a protecdo das marcas de fabrica ou de comércio, as marcas de servico, 0 home
comercial e as indicacdes de proveniéncia ou denominac¢des de origem, bem como a
repressdo da concorréncia desleal. A CB Store pretende consultar um advogado

especializado em propriedade industrial para registrar a nossa marca.

4.4 DESCRICAO DE NOVOS PRODUTOS E SERVICOS FUTUROS

A inovacgdo torna a loja mais forte e competitiva na area das vendas de roupas
e pecas esportivas, para isso os produtos a serem vendidos pretendem atender a
necessidade de cada cliente, seja em uma roupa casual, uma roupa esportiva ou uma
roupa de sair, que elas sejam confortaveis.

Segundo JValério (2023) inovar é fundamental para gerar valor, atender as
necessidades dos clientes e aumentar a competitividade das empresas. Em um
mercado de mudancas constantes e alta concorréncia, as marcas precisam ir além
das ideias consolidadas para continuar crescendo.

Desse modo a nossa empresa pretende acompanhar a evolugcdo do mercado
esportivo e do mercado fashion comprometendo-se em manter sua estrutura de loja
atualizada assim como as pecas de roupas que agradam os clientes conforme seu

querer.


https://www.jusbrasil.com.br/legislacao/91774/codigo-de-propriedade-industrial-lei-9279-96
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5. PLANO DE MARKETING

Segundo Kotler (2021) um plano de marketing compila estratégias e acoes de
marketing para um periodo especifico, visando atingir os objetivos da empresa e
aumentar as vendas. Ele € uma ferramenta fundamental para o negdcio, pois ajuda a
direcionar as acdes e a manter a empresa alinhada com o seu planejamento
estratégico.

Desse modo a CB Store pretende alcancar desde criangas a jovens adultos
que gostam da moda streetwear e dos artigos esportivos. Nosso objetivo € aumentar
a visibilidade da marca nas redes sociais e ha comunidade local, além de aumentar a
interacdo com os clientes por meio de campanhas e eventos.

Para atingir esses objetivos usaremos a nossa plataforma digital do Instagram
para compartilhar nossos materiais e criar contetdo atraentes que chamem a atengéo
do publico, colaborando com influenciadores de moda e esporte para expandir 0 N0SS0

alcance.

51 DESCRICAO DO SETOR

Cada vez mais é possivel notar a busca do brasileiro por praticidade e rapidez,
onde as distancias entre suas casas e 0s pontos onde costumam comprar roupa é
consideravelmente grande e consequentemente as pessoas gastariam mais tempo e
dinheiro para ir até o local.

A solucao da CB Store de inicio € levar as roupas as pessoas que moram longe
do centro, focando na implementacdo de um local climatizado e confortavel com o
objetivo de fazer as pessoas ficarem na loja para consumir os produtos, enquanto
desfrutam de beber uma agua ou comprarem um drink, comer um petisco, conversar
entre si e ter uma experiéncia diferenciada na loja.

Espera-se com esta estrutura atender a demanda de Presidente Prudente e

Regido, transformando em realidade a misséo e visdo da empresa.

5.2 PANORAMA ATUAL E PRINCIPAIS TENDENCIAS DO SETOR

Segundo Greiner (2024) o mercado fitness no Brasil, impulsionado pela alta
frequéncia em academias e pelo crescimento da moda fitness, apresenta inUmeras
oportunidades para novos empreendedores, segundo dados do IBGE.

O setor de artigos esportivos e moda streetwear tem crescido nos ultimos anos,

0 que vemos atualmente sdo que as pessoas tém se interessado mais por esportes
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seja por gosto ou saude, dessa forma podemos dizer que a tendéncia € que haja
crescimento na compra de produtos esportivos, sejam roupas, ténis, meias etc. Além
disso contaremos com roupas alternativas para os clientes que se interessam pela
moda atual, e segundo Nuvemshop (2024) o mercado de moda no Brasil terminou
2023 com mais de 6,55 bilhdes de pecas vendidas, e de acordo com dados do Sebrae

teve um faturamento de 265,8 bilhdes.

5.3 TAMANHO E TAXA DE CRESCIMENTO

Segundo Valor Econémico (2024) o segmento fitness tem um futuro promissor,
com projecdes indicando um crescimento anual de 11,94% até 2029 no Brasil, e um
volume de mercado estimado em US$ 332,30 milhdes.

A anadlise da taxa de crescimento € essencial para avaliar o potencial de
expansdo da nossa loja de artigos esportivos e roupas street. Nos Ultimos anos, o
mercado de moda esportiva e streetwear tem mostrado um crescimento significativo,
impulsionado por tendéncias sociais e culturais que promovem um estilo de vida ativo,

além da busca por conforto e estilo nas vestimentas do dia a dia.

54 PESQUISA DE MERCADO E MERCADO ALVO

A pesquisa de mercado permite as empresas identificar oportunidades e
desafios, além de orientar decisbes estratégicas. Entender o perfil dos consumidores
€ crucial, isso inclui saber quais produtos estdo em alta, quais as marcas preferidas e
0 quanto estdo dispostos a pagar. Esses insights ajudam a personalizar a oferta,
garantindo que a loja atenda as expectativas e necessidades do seu publico-alvo.

Segundo Sebrae (2022) a pesquisa de mercado € uma ferramenta projetada
para reduzir incertezas e clarificar o panorama.

Sendo assim, a loja conseguird atender mais de um publico, podemos atender
0s jovens adultos que é fundamental, pois sdo aqueles que mais valorizam o estilo e
a funcionalidade, esse publico busca acessorios que representem a sua identidade e
ao mesmo tempo sejam adequados para as suas atividades esportivas. Além disso,
teremos outra grande fatia importante do mercado que sao os atletas amadores que
praticam esporte regularmente, esses consumidores buscam equipamentos de
gualidade que melhorem seu desempenho e conforto durante as praticas esportivas.

Também contaremos com as roupas streetwear que incluira os fas de arte urbana,
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esportes, hip-hop. Eles ndo apenas compram a roupa, mas também valorizam a

experiéncia de compra, buscando as marcas que tem ligacdo com essa cultura.

55 COBERTURA GEOGRAFICA

A CB Store pretende desenvolver um projeto onde teremos um alcance de
Presidente Prudente e regido, enviando os produtos fornecidos pela loja para as
cidades vizinhas, como Machado, Presidente Bernardes, Presidente Venceslau,
Presidente Epitacio, Ribeirdo dos indios entre outras, podendo assim abranger uma
capacidade maior de clientes com nossos materiais.

Desse modo nossa loja tem potencial para alcancar aproximadamente
trezentas e quarenta e quatro mil, cento e quarenta e quatro pessoas de acordo com

as regides citadas e dados coletados no IBGE.

5.6  ANALISE SWOT

A andlise SWOT segundo Faculdade Acesita (2021) a pesquisa de mercado
diagnostica a empresa e o mercado, auxilia na tomada de deciséo e identifica areas
gue precisam ser melhoradas.

Focas:

Diversidade de Produtos: A ampla gama de produtos (roupas, calcados,
equipamentos) atende a diferentes esportes e estilos de vida.

Marcas Reconhecidas: A presenca de grandes marcas estabelece confianca
e lealdade entre os consumidores.

Crescimento do Interesse em Saude e Fitness: Aumenta a demanda por
artigos esportivos a medida que mais pessoas se dedicam a atividades fisicas.

Fraquezas:

Sensibilidade ao Preco: A concorréncia e as expectativas de precos baixos
podem pressionar as margens de lucro.

Dependéncia de Tendéncias: O mercado pode ser afetado por mudancas
rapidas nas preferéncias dos consumidores e tendéncias de moda.

Altos Custos de Marketing: A necessidade de promover produtos em um
mercado saturado pode levar a gastos significativos.

Oportunidades:

Crescimento do E-commerce: A expanséo das vendas online oferece novas

oportunidades de alcancgar consumidores em diversas regides.
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Aumento da Conscientizacdo sobre Sustentabilidade: Marcas que adotam
praticas sustentaveis podem se destacar e atrair consumidores preocupados com o
meio ambiente.

Parcerias Estratégicas: Colabora¢des com influenciadores e atletas podem
aumentar a visibilidade e a atratividade das marcas.

Ameacas:

Ameacas Tecnologicas: O avanco tecnolégico pode tornar produtos
obsoletos rapidamente, exigindo inovacdo continua.

Crises Econbmicas: Recessfes ou crises financeiras podem levar a uma
reducado na disposi¢do dos consumidores em gastar em produtos ndo essenciais.

Mudancas nas Preferéncias do Consumidor: A indeciséo nas preferéncias

pode afetar a demanda por produtos especificos.

5.7 PLAYERS

Grandes empresas, como Nike e Adidas, dominam o mercado com
reconhecimento de marca, recursos financeiros e estratégias de marketing robustas.
Isso pode dificultar a visibilidade e a atratividade de pequenas empresas. Ja outras
pequenas empresas ou lojas de artigos esportivos ha mesma area geografica podem
competir diretamente, oferecendo produtos semelhantes e, muitas vezes, precos
competitivos. A competicdo ndo vem apenas de outras lojas de artigos esportivos,
mas também de lojas de moda ou de equipamentos de ginastica, que podem oferecer
produtos alternativos que atraem o mesmo publico.

Na regido do Ana Jacinta existem algumas lojas de roupas, mas entendemos
gue nenhuma delas concorre diretamente com o mesmo mercado que buscamos,
porém ainda assim existem lojas em Presidente Prudente que iram concorrer contra
nossa empresa, por isso pretendemos analisar e estar sempre atentos as
concorréncias para que possamos permanecer ganhando espago no ramo esportivo

e streetwear.

Ameaca de produtos substitutos: um segmento ndo € atraente quando ha
substitutos reais ou potenciais para o produto. Os substitutos limitam os
precos e os lucros de um segmento. A empresa tem de monitorar as
tendéncias de precos atentamente. Se houver avancos tecnoldgicos ou
aumento de concorrentes nesses setores substitutos, os precos e os lucros
no segmento tendem a cair. (KOTLER, 2000, p. 240).
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BARREIRAS ENTRADA NO MERCADO

As barreiras a entrada no mercado de artigos esportivos representam desafios

significativos para novas empresas, essas barreiras variam desde altos custos iniciais

de capital e a necessidade de reconhecimento de marca até a complexidade das

regulamentacdes, aqui estdo alguns exemplos:

5.9

Custos de Capital Elevados: a necessidade de investimentos iniciais em
estoques, infraestrutura, marketing e tecnologia pode ser um obstaculo para
novas empresas. As pequenas empresas muitas vezes enfrentam dificuldades
para garantir financiamento suficiente.

Reconhecimento da marca: Marcas estabelecidas tém uma forte presenca no
mercado e uma base de clientes leal, tornando dificil para novos entrantes se
destacarem. O reconhecimento de marca é crucial em um setor onde a
confianca do consumidor é fundamental.

Rede de distribuicdo: Acesso limitado a canais de distribuicdo pode ser uma
barreira significativa. Grandes varejistas tém acordos com marcas
reconhecidas, dificultando a entrada de novos concorrentes nas prateleiras.
Marketing e publicidade: Estratégias de marketing eficazes, como patrocinios
e campanhas publicitarias, sdo essenciais para ganhar visibilidade. Pequenas
empresas podem ndo ter orcamento suficiente para competir com grandes

marcas em termos de publicidade.

Segundo Porter (2008) as barreiras a entrada, que dificultam a entrada de
novas empresas no mercado, podem incluir economias de escala, fidelidade a

marca e regulamentacdes governamentais.

ESTRATEGIA DE MARKETING

5.9.1 Estratégia de marca

Em nossa estratégia de marca focamos em fortalecer o nome da empresa,

desse modo, Clube do Boleiro Store retrata a esséncia e a proposta da empresa,

refletindo o seu foco no universo do futebol e na cultura do publico jovem e apaixonado

por esportes. Essa ideia mostra uma comunidade, um espaco onde os fas de esportes

se sentem pertencentes e conectados. Essa identificacdo € crucial para a construcao
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da lealdade dos clientes, pois eles ndo estdo apenas comprando produtos; estdo se
unindo a um grupo que compartilha a mesma paixao.
Segundo Kotler (2009) as empresas lutam ndo sé para criar uma marca, mas

sim estabelecer uma imagem de marca forte e favoravel.

5.10 COMUNICACAO (PROMOCAOQ/ PUBLICIDADE, MATERIAL)

A CB Store pretende ter uma empresa que visa uma comunicacao acessivel e
envolvente, muitas vezes se dirigindo diretamente ao seu publico nas redes sociais.
Isso ajuda a criar uma comunidade de fas e a aumentar o engajamento, essencial
para marcas que buscam fidelizac&o, além de, utilizarmos as redes para poder realizar
as postagens de promocdes como descontos, ofertas relampagos, brindes entre
outros, atraveés disso pretendemos aumentar a visibilidade e as vendas de um produto

OU Servicos.

5.11 ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACAO

5.11.1 For¢ca de venda

Para garantir vantagem competitiva no mercado é preciso ter uma visédo
adequada do mercado e manter a empresa focada nos clientes. Kotler (2006, .619)
para conservar o foco no mercado, os profissionais que estéo envolvidos diretamente
com vendas devem saber analisar os dados de vendas, mensurar o potencial do
mercado e desenvolver estratégias e planos de marketing.

As empresas devem cumprir suas metas pré-estabelecidas mesmo com as
constantes mudancas do ambiente organizacional, por esse motivo as estratégias
devem ser direcionadas para objetivos coerentes

Segundo Kotler (2006) depois de estabelecer a estratégia e a estrutura da forca

de vendas, a empresa pode considerar o tamanho necessario para essa equipe.

5.12 COMPOSICAO DE PRECO

O preco € composto a partir da soma de todos os custos fixos e variaveis,
margem de lucro, andlise de risco e capacidade produtiva. Pensando no equilibrio de
precos no segmento também levaremos em consideracéo os valores aplicados pelos

concorrentes.
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Segundo Cobra (2009, p.205) “Antes de estabelecer a politica de precos, a
empresa deve definir claramente seus objetivos. Os mais comuns sdo maximizacao
do lucro, participacdo de mercado, trabalhar a nata do mercado e relagéo
preco/qualidade”.

O objetivo da organizacao serda moldar os precos de acordo com o publico-alvo,
para isso os valores serdo estabelecidos com precisdo baseados nos concorrentes,

custos, margem de lucro e margem de contribuicdo, conservando a competitividade.

5.13 EFEITOS DE SAZONALIDADE
Referente aos efeitos sazonais ha nossa empresa, entendemos que temos uma
gama de produtos para poder atender os clientes em épocas diferentes, no veréo
aumentaremos o estoque em produtos mais leves e frescos, como shorts, camisas,
chinelos e no invernos aumentaremos o estoque de produtos para manter os clientes
aguecidos com blusas, calcas, meias e também podemos pontuar as épocas de
torneios e praticas esportivas que levam o0s compradores a consumirem mais
produtos, como em uma olimpiadas, copa do mundo, entre outros.
Segundo Bramucci (2024), desde os Jogos Olimpicos de 2024 em Paris,
empresas brasileiras do setor esportivo observaram um aumento significativo no
interesse por produtos e servicos, atraindo um publico mais diversificado, incluindo

mulheres e criangas.

5.14 PROCESSO DE POS-VENDA

O processo de pos-venda € uma etapa crucial na jornada do cliente e pode
determinar o sucesso a longo prazo de um negdcio. Apés a finalizacdo da compra, o
relacionamento entre a empresa e o cliente deve continuar a ser nutrido, visando néao
apenas a satisfacédo imediata, mas também a fidelizacéo e o fortalecimento da marca.
Um bom atendimento pode transformar um cliente satisfeito em um cliente fiel. Isso &
especialmente importante em setores competitivos, como o de artigos esportivos,
onde a concorréncia é intensa.

O processo realizado pela CB Store sera por meio de WhatsApp e/ou
Instagram, enviaremos pesquisa de satisfacéo, e mensagens de agradecimentos pela
compra em nossa loja, também incluiremos interacdes feitas pela conta do Instagram
para que os clientes possam se envolver com nossa equipe, com caixas de perguntas,

ideias, propostas entre outros.
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Segundo Cobra (2009) o processo de compra permanece ap0s a compra,
experiéncia positiva com o0 produto eleva a marca no mercado, assim como

experiéncia negativa inviabiliza nosso produto.

6. PLANO OPERACIONAL

6.1 DESCRIQAO DO FLUXO OPERACIONAL

Segundo Oliveira (2013) o fluxograma € uma representacao grafica que utiliza
formas geométricas para ilustrar a sequéncia de um trabalho, destacando operacdes,
responsaveis e etapas do processo, facilitando o entendimento e a identificacdo de
melhorias.

Desse modo, podemos dizer que o fluxograma é feito como uma técnica de
representacao grafica, que é feita através da utilizacdo de simbolos convencionados,
permitindo a descricdo do fluxo, ou sequéncia de um processo, bem como sua
interpretacéo e desenho.

Segue abaixo um fluxograma das etapas do processo de venda da CB Store.



32

Figura 2 - Fluxograma

Fonte: Autoria propria.

6.2 VANTAGENS COMPETITIVAS NAS OPERA(;@ES

A vantagem competitiva principal nas operacdes do empreendimento sera a
qualidade e a diversidade dos produtos.

Segundo Souza (2024) associar uma marca ao esporte aumenta a
credibilidade e lealdade do consumidor, oferecendo uma vantagem competitiva para
a empresa patrocinadora ao promover lazer, saude, bem-estar e entretenimento.

Os nossos materiais serdo vendidos no local de venda, na loja fisica, mas
também através das plataformas digitais, além do nosso catalogo para as pessoas
terem acesso a maior gama de produtos possiveis. E nosso negécio pretende
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alcancar um publico para criar lacos, podendo estar prestando sempre o melhor
atendimento possivel aos nossos colaboradores, sendo ndo s6 uma marca, mas

criando lealdade e gerar credibilidade com nossos clientes.

6.3 FORNECEDORES E TERCEIROS

Em nossa empresa, entendemos a grande importancia dos fornecedores para
0 sucesso da nossa loja, sendo assim, pretendemos realizar pesquisas para
selecionar cuidadosamente parceiros que abracem a nossa causa e nos proporcione
materiais de alta qualidade para mantermos a eficiéncia em nosso trabalho,
priorizando aqueles que os proporcionam produtos que nos ajude a competir no
mercado.

Pretendemos buscar fornecedores que queira manter uma relacdo a longo
prazo, construindo uma confianca e colaboracédo entre ambas as partes. A CB Store
acredita que manter uma base sélida na parceria é fundamental para uma estabilidade
€em NOSSOS Servigos.

Com essa perspectiva, poderemos garantir que todos os produtos e materiais
fornecidos pela empresa sera de qualidade, obtido de forma eficiente e confiavel,
assegurando a qualidade dos produtos e servi¢os que oferecemos sem a necessidade
de terceirizagao.

Segundo Executiva (2021) a gestédo eficaz de fornecedores € crucial para o
sucesso empresarial, pois a falta de uma estrutura adequada pode resultar em
consequéncias imprevistas, como multas, processos e problemas na cadeia de

producéao.

6.4 DESCRICAO DOS PARCEIROS

Hoje em dia entendemos que, ter parceiros que te ajudem a evoluir é
necessario para o crescimento da empresa, ou seja, N0SS0S parceiros tém um papel
crucial no desenvolvimento da nossa reputacéo e no alcance do mercado.

Diante do exposto, queremos ter parceiros que estejam envolvidos e inclusos
no nosso meio de mercado, incluindo fornecedores de equipamentos e materiais
esportivos, academias locais, novos influencers. Cada um tem sua contribuicdo com
nossa empresa, nos ajudando a oferecer bons produtos e criar experiéncias aos

nossos clientes.
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Portanto, essas parcerias nos ajudam aumentando nosso portfolio de produtos,
mas também aumenta nossa visibilidade na comunidade. Ao realizarmos essas
colaboragbes, conseguimos promover um estilo de vida saudavel, o que fortalece
nossos valores e marca. Para nossos parceiros, nosso estabelecimento representara
um ponto de venda confiavel e um canal de divulgacédo de suas ofertas.

Construindo e fortalecendo essas parcerias, nossa loja se posiciona ndo so
como um ponto de venda, mas também como um local comunitario para os
entusiastas do esporte e da saude, além de roupas esportivas poderdo contar com
nossa moda street que estardo a ser fornecidas pela nossa loja.

Segundo Sebrae (2024) estabelecer parcerias com fornecedores é vantajoso
para todas as partes, permitindo planejar acdes promocionais conjuntas, aumentar a

participacdo no mercado e fidelizar clientes, tornando as marcas mais competitivas.

6.5 SISTEMA DE GESTAO

Analisando o cenério, em nossa loja o sistema de gestdo é de suma
importancia para garantir a eficiéncia no trabalho e a melhor experiéncia de compra
possivel para nossos clientes. Data a nossa estrutura de pequeno porte, seguimos
com um modelo de gestéo colaborativo e flexivel, que nos permitira responder com a
maior velocidade possivel as demandas do mercado, e manter um ambiente de
trabalho motivador.

Nossa equipe contém um pequeno grupo de colaboradores, onde os membros
desempenham as mesmas funcdes desde atendimento ao cliente a gerenciamento de
estoque. A estrutura garante uma comunicacao direta e eficaz, de modo que todos
estejam alinhados com os objetivos da loja.

Dessa maneira, optamos pelo modo de gestdo participativa, valorizando a
contribuicdo e opinido dos trabalhadores, acreditando que, a inclusdo da equipe nas
tomadas de decisdo melhora a moral e promove inovagbes e melhorias nos
processos.

Nés da CB Store também realizaremos reunides bimestrais para promover a
comunicacao interna da empresa sempre em dia, pontuando os pontos fortes e fracos,
ou seja, discutir sobre os desafios que temos enfrentado, compartilharemos feedbacks
e alinharemos as estratégias da equipe, além de usarmos as ferramentas digitais para
facilitar o fluxo de informagdes. Desse modo estamos assumindo a responsabilidade

de cumprir com as regulamentagdes do nosso setor além das normas de seguranca,
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iSSO nos ajudara a construir um espaco de confianca e colaborativo para fornecer
sempre o melhor para os trabalhadores e clientes.

Segundo Omie (2024) muitos empreendedores desconhecem que um sistema
de gestdo, um software para automatizar atividades empresariais, permite a equipe

focar na estratégia, promovendo a expansao e o aumento das vendas.

6.6 GESTAO DE QUALIDADE

E de fundamental relevancia pontuar a gestio da qualidade na nossa loja, pois
isso reflete em nossos compromissos em oferecer produtos e servicos que nao soé
satisfacam os clientes, mas que também possam superar as expectativas deles. Para
a empresa, qualidade é um diferencial competitivo que queremos buscar em todas os
setores.

Nossos principais objetivos sdo, garantir a qualidade dos produtos e servicos
para os clientes, a satisfacdo do cliente e a melhoria nos processos. Trabalhamos
para alcancar esses objetivos e garantir que NnosSsos servigos sejam prestados da
forma mais eficiente e eficaz.

Entendemos que o treinamento e a capacitacdo da equipe também influenciam
na qualidade do grupo por ser um esfor¢co coletivo, por isso pretendemos ter um
investimento na nossa equipe para treinamentos feitos em workshops, capacitacéo
sobre o0 atendimento ao cliente, entre outras areas que jugarmos necessarias para o
time. Gestdo da qualidade é o exercicio de supervisionar as atividades, tarefas e
processos (entradas) utilizados na criacdo de um produto ou servigo (saidas) para que
possam ser mantidos em um padrao alto e consistente.

Gestdo da qualidade segundo Totvs (2022) ter pessoas que cuidem e
supervisionem 0s servicos e tarefas aumentam nossa consisténcia e alto padrao de

Servicos.

6.7 GESTAO DE SEGURANCA E SAUDE DO COLABORADOR

Em nossa empresa, entendemos que a seguranca e saude do colaborador vem
em primeiro lugar, ela é essencial para garantir um ambiente seguro e, saudavel e
produtivo. O primeiro passo € implementar treinamentos sobre a seguranca no espaco
de trabalho, abordando desde o manuseio adequado dos equipamentos até a

organizacdo do ambiente para evitar acidentes.



36

Além disso, fornecer Equipamentos de protecao Individual (EPIs) adequados é
importante, especialmente nas areas de estocagem e movimentacao de mercadorias.
A loja deve promover um ambiente limpo para prevenir o maximo de riscos possiveis.

Segundo Ambipar (2018) a gestdo de saude e seguranca, melhora as
condicBes de trabalho, identifica e controla perigos, reduz acidentes e doencas, além
de motivar funcionarios e demonstrar conformidade aos clientes e fornecedores.

Criar um espaco seguro é fundamental, a realizacdo da comunicagdo constante
sobre qualquer mudanca nos protocolos de seguranga ou novas normas de saude.
Isso refor¢ca o compromisso da loja com a protecao dos colaboradores e contribui para

a construcdo de um ambiente saudavel e eficiente.

6.8 GESTAO DO IMPACTO AMBIENTAL

Desse modo, entendemos que adotar praticas sustentaveis protege o meio
ambiente e pode ajudar a melhorar a reputacdo da marca, assim, atraindo
consumidores conscientes e até gerar economia a longo prazo.

Alguns pontos que pretendemos adotar na nossa empresa € a reducao de
consumo de energia, ao invés de usar lampadas que consomem demais, nos
usaremos LED que consomem menos, podemos implementar um programa de
reciclagem para papel, plastico, vidro e metais, realizaremos a conscientiza¢do para
os colaboradores sobre a pratica sustentavel e a preservacao ambiental.

Segundo Revista Quero (2023) a gestdo ambiental envolve praticas e medidas

destinadas a proteger o meio ambiente e garantir a sustentabilidade a longo prazo.

6.9 SISTEMA DE INFORMACAO E AUTOMACAO

Desse modo utilizaremos um Sistema de Gestéo Integrado que consiste em
um conjunto de sistemas de informacdes administrativos e financeiros para auxiliar na
nossa empresa.

Segundo Laudon (2011) um sistema de informagdo € composto por
componentes inter-relacionados que coletam, processam, armazenam e distribuem
informacdes, apoiando decisdes, coordenacgdo, controle e analise de problemas.

Esse tipo de sistema atende areas necessarias dentro da empresa, como
recursos humanos, materiais e financas, contabilidade, qualidade, vendas,
distribuicdo, entre outras, portanto, sera uma ferramenta indispensavel e necessaria

para auxiliar nos registros de movimentacao diaria da empresa.
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7. ESTRUTURA E CAPITALIZACAO

7.1 CAPITAL PROPRIO

O capital préprio é um dos componentes mais importantes quando se fala sobre
a origem de recursos financeiros para o empreendimento. O capital proprio refere-se
ao dinheiro investido pelos s6cios ou acionistas na empresa, seja como investimento
inicial ou como aporte adicional para financiar o negécio. Ele é essencial para garantir
que o empreendimento tenha uma base financeira sdélida e ndo dependa
exclusivamente de financiamentos externos.

Segundo Costa (2011) a analise econdmico-financeira visa extrair informacdes
das demonstragBes financeiras e relatérios passados para interpretar

guantitativamente os efeitos das decisdes empresariais.

Tabela 1 — Origem de aplicagdo dos recursos.

7.2

QUADRO DE ORIGEM E APLICACAO DE RECURSOS
APLICACAO | ORIGEM
INVESTIMENTO rotal cﬂPitf”
Proprio
Imobilizado
Descrigio RS RS
Imobilizado - méveis 871278 871278
Imobilizado - veiculos 10.000,00 10.000,00
Imohilizado - mag,/fequip. 6.779,80 6.779,80
Imobilizado - hardware 2.179,00 2.179,00
Imobilizado - software - -
Construgdo/Reforma 20.000,00 20.000,00
Pré-Operacional
Descrigdo RS RS
Abertura da empresa 3.000,00 3.000,00
Capital de Giro
Descricio RS RS
Capital de Giro 19497379
TOTAL 70.645,37 50.671,58

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

REMUNERACAO DO CAPITAL
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Tabela 2 — Remuneracédo do capital préprio.

REMUNERAGAC DO CAPITAL PROPRIO
Recurso Proprio 50.671,58
Remuneraciao (%6 2.a8) 12,50%
Remuneracao (¥ a.m) 0,9864%
Remuneracao do capital 499,20

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A remuneracao do capital préprio é o retorno financeiro que o investimento vai
dar em relacdo ao capital investido em um determinado ativo ou negocio. E a
recompensa pelo seu capital ser disponibilizado para um determinado produto ou
servigo.

No nosso projeto nés utilizamos como base a taxa da Selic para comparar as

estimativas em relacédo ao nosso retorno do desenvolvimento do negdcio.

8. PLANO FINANCEIRO

8.1 NECESSIDADE DE CAIXA

Tabela 3 — Necessidade de caixa

Mecessidade de Caixa

RS Mes RS Dia Prazo Medio Total
Vendas 47 430,29 158101 15 2371515
Impostos 2.556,49 85,22 30 2.556,49
Compras 29183 33 97278 30 29183 33
Despesas 1194911 398,30 30 1194911
Saldo 19.973,79

7

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A necessidade de capital de giro é importante para todos o0os negocios,

essencial para garantir o crescimento da empresa e financiar atividades operacionais.
O capital serve compra de equipamentos, estoques e pagamentos de despesas fixas,

além de manter a continuidade das operacdes.

8.2 DEPRECIACAO
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Tabela 4 — Depreciagéo.

DEPRECIACAQ
Vida . Depreciagio Depreciagi
INVESTIMENTO Total Walor Residual Total

util total o

Descrigio RS Anos | % RS RS Mese RS
Imobilizado - Mé&veis e Utensilios 871278 | 10 5% 435,64 8.277,14 | 120 68,98
Imobilizado - Weiculos 10.000,00 5 20% 2.000,00 8.000,00 &0 133,33
Imobkilizado - Mag equip, £.779,80 10 | 20% 1.255,96 S.42z84 | 120 45,20
Imobilizado - Hardware 2179,00 5 0% - 217900 | &0 36,32

Imobilizado - Software - 5 0% - - 60 -

Construcio/Reforma 20.000,00 25 5% 1.000,00 19.000,00 [ 300 £3,33
TOTAL 47.671,58 42.879,98 347,16

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A tabela de depreciacdo vai representar a perda de valor dos materiais da loja,
acOes da natureza ou obsolescéncia. Existem varios métodos do calculo de
depreciagdo, mas o mais utilizado no Brasil € o método linear.

A tabela acima vai nos mostrar os valores gastos com os imobilizados e
construcédo, a vida util, valor residual, e a depreciacao, além de trazer os resultados

totais de cada topico.

8.3 INVESTIMENTO PRE-OPERACIONAL

Tabela 5 — Investimento pré-operacional.

INVESTIMENTO PRE-OPERACIONAL
Abhertura da empresa 3.000,00
TOTAL 3.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O investimento pré-operacional é a juncdo dos recursos direcionados as
atividades necessarias para iniciar e colocar um negécio em funcionamento. Incluindo
0s gastos com despesas fisicas, com o0s equipamentos, licencas, registros entre
outros que precisam ser cobertos antes de dar inicio as operacdes. Ao criar um
investimento pré-operacional bem elaborado, a empresa pode criar uma base firme e

estar mais preparada para enfrentar os desafios do mercado.
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8.4 VALOR DE INVESTIMENTO

Tabela 6 — Valor total do investimento.

INVESTIMENTO TOTAL
Descrigio RS
Imobilizado 47 671,58
Pré-operacional 3.000,00
Capital de Giro 19497379
Total Investimento 70.645,37

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O valor total do investimento vai tratar da soma de todos os recursos financeiros
necessarios para colocar o negécio em funcionamento e manté-lo operando de forma
sustentavel. Inclui os investimentos iniciais, as compras de equipamentos e a
estruturacdo do espaco. Esse valor é muito importante para entendermos o tamanho
do esforco financeiro para iniciarmos o empreendimento, além de, planejar o retorno
esperado. Como apresentado na tabela, 0 nosso projeto tera um valor inicial total de
61.719,66.

8.5 DESPESAS FIXAS

Tabela 7 — Despesas fixas do primeiro ano.

QUADRO DE DESPESA FIXA ESTIMADA (MEDIA MENSAL)

ANO 1 Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Total 1° Sem
Folha Pgto. 9,139,11 09.1359,11 9,139,111 9.139,11 9.139,11 9,139,11 54.834,67
Agua 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 1.500,00
Energia 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 4.200,00
Internet 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.800,00
Aluguel 1.500,00 1,500,00 1.500,00 1,500,00 1,500,00 1.500,00 9.000,00
Software Admin 60,00 £0,00 60,00 £0,00 60,00 60,00 360,00
TOTAL 11.949,11 11.949,11 11.949,11 11.949,11 11.949,11 11.949,11 71.694,67

ANO 1 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12 Total 2° Sem.
Folha Pgto. 9.139,11 9.139,11 9,139,11 9.139,11 9.139,11 9.139,11 54.834,67
Agua 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 1.500,00
Energia 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 4.200,00
Internet 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.800,00
Aluguel 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 9.000,00
Software Admin 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 360,00
TOTAL 11.949,11 11.949,11 11.849,11 11.949,11 11.9459,11 11.949,11 71.694,67

Ano 01

Média Mensal 11.949,11
Total 143.389,33

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).



Tabela 8 — Despesas fixas dos préximos cinco anos.

PROJECAO ESTIMADA PARA OS PROXIMOS CINCO ANOS
Despesas Fixas ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Falha Pgia. 109.669,33 | 115.152,80 | 120.334,68 |  125.148,06 130.153,99
Agua 5.000,00 5.150,00 3.291,75 3.423,42 3.560,36
Energia 8.400,00 8.820,00 9.216,90 9.585,58 9.965,00
Internet 3.600,00 3.780,00 3.950,10 4.108,10 4.272,43
Aluguel 18.000,00 18.900,00 19.750,50 20.540,52 21.362,14
ERP 720,00 756,00 790,02 821,62 854,49
TOTAL 143.389,33 | 150.558,80 | 157.333,95 |  163.627,30 170.172,40
Projegdo Inflacionaria 5,00%| 4,50%| 4,00%] 4,00%

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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As despesas fixas se caracterizam pelo consumo de bens e pela utilizacdo de

servicos durante o processo de obtencdo da renda. Assim como demonstrado, elas

incluem &gua, folha de pagamento, energia, internet, aluguel e ERP.

8.6 SALARIOS + ENCARGOS
Tabela 9 — Salario + encargos.
Base
Fungio ENCARGOS para Total
Encargos dos
. 1/3 132 Multa Encargos
Férias Férias salario FGTS FGTS INSS TOTAL
Descrigdo R$ RS RS RS RS RS RS RS RS
Vendedor (a) 129,17 43,06 12917 124,00 62,00 170,50 657,89 |  1.550,00 2.207,89
Administrador 250,00 83,33 250,00 240,00 120,00 330,00 | 1.27333| 3.000,00 4.273.33
0 - - - - - - - - -
0
0
0
0
0 - - - - - - - - -
Total 379,17 126,39 379,17 364,00 182,00 500,50 1.931,22 4.550,00 6.481,22

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A tabela de salario mais encargos é uma ferramenta essencial para o

planejamento financeiro, ela detalha o valor bruto do salario dos funcionarios e os

encargos trabalhistas,

colaboradores, como férias, FGTS e INSS.

8.7

FOLHA DE PAGAMENTO

permitindo uma visdo completa do custo total

dos



Tabela 10 — Quadro de resumo da folha de pagamento.
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QUADRO RESUMO DA FOLHA DE PAGAMENTO
. Saldrio Adicional . Encargos Total
Fungdo . Beneficios o . Qtde. Total
Base Periculos. sociais Unitario
Descrigio R% R% R% R& RS RS R%
vendedor (a) 1.550,00 150,00 657,89 2.357,89 2 4,715,78
Administrador 3.000,00 150,00 1.273,33 4.423.33 1 4,423 .33
0 - -
i} - -
D - -
] - -
0 - -
Total 4,550,00 300,00 1.931,22 6.781,22 3 9.139,11

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Tabela 11 — Folha de pagamento ano 1 dois primeiros meses.

Tabela 12 — Folha de pagamento projecéo estimada para 0os primeiros cinco anos.

MES 1 MES 2

ANO1 Qtd | RS/Unit Total Qtd | RS/Unit Total
vendedor [a) 2 235789 | 471578 | 2 | 235789 | 471578
Administrador 1 4472333 | 442333 | 1 | 442333 | 442333

o] o - - 0 - -

o| o - - 0 - -

o| o - - 0 - -

o| o - - 0 - -

o 0 - - 0 - -
TOTAL 3 2.139,11 3 9.139,11

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

PROIECAD ESTIMADA PARA 05 PROXIMOS CINCO ANOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Vendedor (a) 56.589,33 50.418,80 | 62.092,65 64.576,35 67.159,41
Administrador 53.080,00 5573400 | 5573400 55.734,00 55.734,00
0 - - - - -
0 - - - - -
0 - - - - -
0 - - - - -
0 - - - - -
TOTAL 109.669,33 | 115.152,80 | 117.826,65 | 120.310,35 | 122.893,41

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A folha de pagamento € um documento crucial para o controle financeiro e

administrativo dos custos com pessoal. Ela organiza as informacdes sobre os



43

respectivos salarios dos funcionarios, beneficios e encargos trabalhistas que

garantem o cumprimento das obrigacfes legais e o0 pagamento correto.

8.8 MARKUP

Tabela 13 — MarkUp.

Grupos de Participacdo -
MarkUp MB Custo Ponderagio
produtos nas vendas
Produto 1 79,96% 44,43% 55,57% 37,50% 16,66%
Produto 2 43,64% 30,38% 69,62% 37,50% 11,39%
Produto 3 71,43% 41,67% 58,33% 25,00% 10,42%
0,00% 100,00% 0,00%
0,00% 100,00% 0,00%
Total 100,00%
Lucro bruto Ponderado o 38,47%
CMV (Custo da Mercadoria Vendida) BEs 61,53%

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O MarkUp é necessario para definir o preco de um produto ou servico e garantir
gue o negaocio seja lucrativo. Ele consiste em adicionar uma margem de lucro sobre o
custo de producéo ou aquisicdo de um produto.

Esse calculo é importante, pois ele ajuda a cobrir os custos diretos e as
despesas gerais da empresa, além de garantir que haja lucro para o crescimento do

negocio.

8.9 FLUXO DE CAIXA

Tabela 14 — Fluxo de caixa.

M RE?UH_:EEID Depreciacdo [Fluxo de Caixa
Liquido

FCO - 70.64537
FC1 13.078,99 416590 17.244 89
FC2 2127535 416590 25441 25
FC3 33.560,39 416590 37.726,29
FC4 5091150 416590 5507740
FCS 73.027,39 4,165,900 77.193,29

TIR 38,11%
Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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A analise do fluxo de caixa da empresa permite avaliar a capacidade de gerar
recursos para cobrir o incremento de sua necessidade de capital de giro, dos
investimentos em ativos, além de satisfazer as necessidades relativas aos
pagamentos de dividendos, de impostos de renda, de juros e das parcelas do

financiamento de longo prazo que estejam vencendo.

8.10 PROJECAO E RECEITA

Tabela 15 — Projecéao e receita.

PROJECOES Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Crescimento das vendas 5,00% 7,00% 9,00% 10,00%

Inflagdo projetada 5,00% 4,50% 4,00% 4,00%

Aumento nominal da receita 10,25% 11,82% 13,36% 14,40%

Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total 569.163,50 627.502,76 701.642,21 795.381,60 909.916,56
Pagamento a Vista 34149810 [60,00% | 376.501,65 420.985 32 477.228 96 54504993
Cartao Crédito 130.907,60 (23,00% | 14432563 161.377,71 182.937 77 209.280,81
Cartao Débito 96.757,79 |17,00% | 106.67547 11927918 135.214 87 154.685,81
{-)|Simples Macional 3067791 | 539% 3382240 a7.818,51 42 871,07 49 044 50
{ = )|Faturamento Liguido 538.48558 593.680,36 663.823,69 752.510,54 860.872,05
{-)|ChMy 350159999 (6153%| 38609549 431712 68 489389 49 55086158
{ = }{Lucro Bruta 188.285,59 207.584 86 232111, 263.121,05 301.010,48
{ - }|Custo financeiro 700071 [ 1,23% 771828 863020 578319 11.191,97
{ = }|Margem de Contribuigdo 169.901,61 (29.85% | 187.316,52 209.447.97 237.430,22 27.62017
{-1|Despesas fixas 143389 33 150.658 80 157.333,95 163.627 30 170172 40
{-)|Depreciacio 4.165,90 4.165,90 4.165,90 4.165,90 4.165,90
{ -)|Remuneracio Capital 5.0997 64 5.997 64 5.997 64 5.997 64 5.997 64
(=) |Resultado antes do LR. 16.348,74 26.594,19 41.950,49 63.639,38 91.284,24
_, |Result. Op. Liquido (R) 16.348,74 26.59419 41.950,49 63.639,38 91.284 24

(=) Result. Op. Liquido (%) 3% 4% 6% 8% 10%

{ - }|Distribuicio de Lucros (20%) 326975 531884 839010 1272788 1825685
_ . |Resut Apds Distr. de Lucros (RS) 13.078,99 21.275,35 33,560,239 50.911,50 73.027 39

(=) Result.Apds Distr. de Lucros(%) 2.30% 3,39% 4,78% 6,40% 8,03%

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A tabela acima vai mostrar a projecéo e a receita para 0s primeiros cinco anos

da empresa.

8.11 DRE



Tabela 16 — DRE primeiro ano.
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PRDJECﬂDANDi Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12

Meses Total

Variagdo na receita 50,00% 88% 100% 103% 104% 105% 106% 107% 107% 108% 108% 110%

Receita Total 43.081,21 100% 37.5911,46 37.5911,46 39.048,80 40.610,76 42 641,29 4519977 48.363,76 51.745,22 55.889,16 60.360,29 B66.396,32 569.163,50

Vista 25.848,72 50,00% 22.748,88 22.746,88 23.429,28 24.366,45 25.584,78 27.119,86 29.018,25 31.045,53 33.533,49 36.216,17 39.837.,79

Cartdo Crédito 9.908,68 23,00% 37.811,46 37.811,46 39.048,80 40.610,76 42 641,29 4519977 48.363,76 51.749,22 55.888,16 60.360,29 B66.396,32

Cartdo Débito 7.323,80 17,00% 6.444.95 6.444 .95 6.638,30 6.803,83 7.248,02 7.683,96 8.221,84 B8.797,37 9.501,16 10.261,25 11.287,37
(-)|simples Nacional 2.322,08 5,39% 2.043,43 2.043,43 2.104,73 2.188,92 2.298,37 2.438,27 2.606,81 2.789,28 3.012,43 3.253,42 357876 30.677,91
(-)[1EMmS (final) - 0,00% - - - - - - - - - - -
(-)|pi1s - 0,00% - - - - - - - - - - -
(-)|coFins - 0,00% - - - - - - - - - - -

SubTotal Impostos 2.322,08 5,39% 2.043,43 2.043,43 2.104,73 2.188,92 2.298,37 2.438,27 2.606,81 2.789,28 3.012,43 3.253,42 357876 30.677,91
[ =) |FATURAMENTO Liquipo 40.759,13 35.868,03 35.868,03 36.944,07 38.421,84 40.342,93 42.763,50 45.756,85 48.859,94 52.876,73 57.106,87 62.817,56
{-)|Chv 26.507,39 61,53% 23.328,50 23.328,50 24.026,30 24.887,35 26.236,72 27.810,92 29.757,68 31.840,72 34387938 37.138,02 40.852,92 350.199,99
[ =)|LUCRO BRUTO 1425174 1254153 1254153 1291778 13.434 49 14.106,21 14952 59 15.999 27 1711922 18.488,75 19.967,85 2196464 188.285,59
(-] Comissdo 861,62 2,00% 758,23 758,23 780,98 812,22 852,83 904,00 967,28 1.034,98 1.117,78 1.207,21 1.327,93
(- ) |Custe financeiro 529,50 1,23% 466,31 466,31 480,30 499,51 524,45 555,96 594,87 636,52 687,44 742,43 816,67
{=)|MARGEM DE CONTRIBUIC.EO 12.860,22 11.316,99 11.316,99 11.656,50 12.122,76 12.728,50 13.492 65 14.437,12 1544772 16.683,53 18.018,22 19.820,04 169.901,61
(- ) |Despesas fixas 11.545,11 11.549,11 1154911 1154911 11.545,11 11945911 11545911 1154511 11.545,11 11.545,11 1194511 1194511 143.389,33
(-)|Depreciacdo 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16 347,16
(-)|Remuneracdo do Capital 499,80 499,80 499,80 499,80 499,80 499,80 459,80 459,80 499,80 499,80 499,80 499,80
(=) |Resultado antes do |.R. 64,14 147808 |- 147908 |- 1.138957 |- 673,31 67,17 896,56 164104 2.651,64 3.887,46 5.222,14 7.023,96 16.348,74
(-) [Ire - 0,00% - - - - - - - - - - -
SIED - 0,00% - - - - - - - - - - -
(=) |RESULTADO OPER. Liquioo 64,14 0% 147908 |- 147908 |- 1.13957 (- 673,31 67,17 896,56 164104 2.651,64 3.887,48 5.222,14 7.023,96 16.348,74
(=) |RESULTADO OPER. Liouioo % -3,901% -3,901% -2,918% -1,658% -0,158% 1,541% 3,393% 5,124% 6,956% 8,652% 10,579% 2,8724%

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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A Demonstracéo do Resultado do Exercicio (DRE) € um relatorio essencial em
um negocio, ela mostra de maneira clara, como a empresa gerou e usou seu dinheiro
ao longo de um periodo. Na DRE, detalhamos as receitas, 0s custos e as despesas,
até chegar ao lucro ou prejuizo do periodo. A DRE mostra se o negdécio esta
caminhando bem e onde pode melhorar. Com ela vocé pode tomar decisdes mais
informadas para garantir a saude financeira e o crescimento sustentavel do seu

empreendimento.

8.12 TMA, TIR E VPL

Tabela 17 - TMA, TIR E VPL.

TMA === 12,50%|a.a
TIR ====> 38,11%|a.a
VPL === 68.502,87 68.502,87

Fonte: Elaborado pelo autor (2024). '

Tabela 18 — Payback.

PAYBACK DESCONTADO
Ano Fluxo de Caixa VP A Recuperar Saldo Prazo
o - 7064537 7064537 - 70.645 37
1 17.244 89 RS 15.328,79 1532879 5531658 1,00
2 25441 25 RS 20.101,73 2010173 35214 85 1,00
3 37.726,29 RS 26.496,38 26.496,38 8.718,48 1,00
4 55.077,40 RS 34.384,55 3.718,48 - 0,25
5 77.193 29 RS 42 836,79 -
Total s 3,25
Em anos === 3,25
Payback descontado == o ——— 33,04

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A imagem apresenta uma analise financeira do projeto, mostrando que ele &
atrativo e viavel. A Taxa Interna de Retorno (TIR) é de 22,84% ao ano, que é maior
gue a Taxa Minima de Atratividade (TMA) de 12,50%. Além disso, o Valor Presente
Liquido (VPL) é positivo, em R$ 24.367,01, indicando que o projeto deve gerar valor.

O investimento inicial sera recuperado em aproximadamente 4 anos e 4 meses,
conforme o Payback Descontado.

Esses indicadores sugerem que investir nesse projeto é uma boa deciséo

financeira, trazendo retornos superior ao esperado.
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9. CONSIDERACOES FINAIS

O projeto Clube do Boleiro Store se mostrou viavel tanto do ponto de vista
financeiro quanto estratégico, atendendo a uma demanda crescente no mercado de
artigos esportivos e moda streetwear. Ao longo do desenvolvimento deste plano de
negécios, ficou claro o potencial de unir essas duas areas, oferecendo aos clientes
uma experiéncia diferenciada que combina funcionalidade e estilo, algo cada vez mais
valorizado no mundo contemporaneo.

Pessoalmente, esse projeto representa mais do que apenas uma oportunidade
de negdcio, ele reflete minha paixao pelo universo esportivo e pela cultura streetwear,
dois mundos que, quando unidos, criam uma identidade Unica e auténtica. Esse
entusiasmo pessoal se traduz no comprometimento e na vontade de fazer a CB Store
nao apenas uma loja, mas um ponto de encontro para aqgueles que vivem a paixao
pelo esporte e a liberdade de expressédo que a moda streetwear proporciona.

Com uma estratégia solida, um entendimento claro do publico-alvo e um
portfélio de produtos que agregam valor tanto para praticantes de esportes quanto
para os amantes da moda urbana, acredito que o CB Store tem todas as condi¢des

de se destacar no mercado.
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