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1. INTRODUCAO

No atual cenério globalizado, as organizacbes, sdo desafiadas a se reinventar
para sobreviver no mercado competitivo e capitalista. Assim, destaca-se a
implementacédo do plano de negdcios, que € sobretudo o processo de validacao de
uma ideia que o empreendedor realiza através do planejamento detalhado da
empresa. O plano de negdécios é uma ferramenta eficiente e necesséria para
iniciar um negocio, por isso é fundamental fazer uso de uma cultura entre os
empreendedores para introduzir cada vez mais o plano de negdcios no dia a dia
empresarial. O plano de negocios pode ser desenvolvido tendo como base tanto
uma empresa recém-formada quanto uma organizacdo ja existente, e a partir da
ideia central, define-se seu formato e identificam-se os pontos de diferenciacéo
por meio dos quais a empresa ird competir no mercado, para entdo minimizar a
probabilidade de falha no ambiente em que a empresa ird operar (WILDAUER,
2011). Portanto, a implantacdo de um plano de negdcios € fundamental para ter
maior seguranca para 0 sucesso da empresa, pois 0 egresso da carreira
administrativa tem a oportunidade de estabelecer uma conexao entre a teoria
ministrada no curso e a pratica a ser implementada na implantacdo do plano de
negaocios. Assim sendo, este trabalho tem o objetivo apresentar uma proposta de
plano de negocios de uma loja fisica da empresa HL Sports, que ja apresenta loja
virtual desde 2019, com artigos esportivos e moda casual para o publico
masculino, a fim de conduzir as ac6es dos empreendedores a melhores resultados

e lancar as bases para um maior planejamento estratégico técnico e objetivo.
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1.1 A EMPRESA: HL SPORTS

A HL Sports € uma Empresa que atua no segmento de comercializagdo de artigos
esportivos e moda casual para o publico masculino, comecou atuando no mercado
online e embarca para sua primeira loja fisica. Sua histéria comecou com uma loja
gue surgiu com as vendas de camisetas de time e jogadores, que aos poucos foi
tendo procura por grupos mais seletos e préximos e depois na copa de 2022, teve
uma ampliacdo de vendas muito favoravel. Entéo, a divulgacdo de camisetas de
times nas redes sociais fez a marca ficar mais conhecida e, 0 negocio teve uma

trajetéria bem uniforme.

1.2 OBJETIVO GERAL

Buscar um objetivo para poder identificar as estratégias necessarias para se
destacar no mercado online e nortear para a conclusédo de que se valera a pena a
expansdo da loja fisica para a abertura do e-commerce, visando sempre o

crescimento e a evolucdo da empresa HL Sports.

1.1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

- Fazer um mapeamento do setor que envolve este Ramo;

- Fazer o levantamento da demanda do segmento de e-commerce de moda;

- Identificar o perfil do publico alvo;

- Identificar as empresas dos concorrentes e analisar o crescimento de mercado;

- Descrever as estratégias competitivas adotadas por empresas ja consolidadas

no mercado;
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2. SUMARIO EXECUTIVO

O sumario executivo é parte integrante do Plano de Negdcio para demonstrar 0s
seguintes aspectos: como é o0 negocio, as formas de comunicacdo, as
competéncias dos administradores e os aspectos financeiros. Dessa forma, o
mesmo é desenvolvido com o objetivo de fazer uma apresentacdo acerca do
negocio de uma empresa (MELLO, et al., 2011).

2.1 — Resumo dos principais pontos do plano de negécio

O mundo esta ficando cada vez mais sofisticado, a cada instante temos novas
tendéncias de comportamento, de pensamento, da maneira como nos vestimos.
Toda essa transformacéao alterou os padrdes de vida de muitas pessoas que se
dedicam para o mundo da moda. A moda se tornou em tdo pouco tempo uma forte
tendéncia de mostrar toda autenticidade das pessoas, cada uma tem um estilo
diferentes uns dos outros, que representam a forma de viver, estilos culturais,
estado emocional, influencias urbanas e mundiais. Desta forma, este trabalho teve
como objetivo apresentar uma proposta de plano de negdcios de uma loja fisica
da empresa HL Sports, de forma a direcionar as acdes dos empreendedores na
busca de melhores resultados e estabelecendo bases para um planejamento
estratégico mais técnico e objetivo. Esse plano de negécios mostrou que 0s
investimentos podem gerar retornos em um curto periodo de tempo, retendo
clientes existentes e atraindo novos. Analises de estratégia e mercado mostraram
gue o ramo de atuacdo da HL Sports € um mercado promissor. Assim,
investimentos bem estruturados podem ser um sucesso e aumentar os lucros do
Proprietario.

2.2 — Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicdes.
Socio 1

Nome Endereco Matheus Lima reis / campo grande
Cidade Rio de janeiro
Estado Rio de janeiro
Telefone 21976704915
Perfil criativo com perfil de liderancga, adquirido por anos de experiencias
Atribuicdes do s6cio Sécio majoritario
12



2.3 — Dados do empreendimento

Nome da Empresa HL Sports

CNPJ/CPF 151.537.197-23

2.4. — Missao da empresa

A missdo esta relacionada ao propésito da empresa, ou seja, configura-se como
uma descri¢ao precisa do que faz a organizacdo e 0 neg6cio em que esta inserida.
Neste sentido, missdo consiste no fim da existéncia de uma organizacao
(FERREIRA, 2016). Assim, a missao da empresa HL Sports é: “Comercializar
camisetas de qualidade e precos acessiveis, zelando pelo atendimento
personalizado e buscando atender as necessidades dos consumidores”.

2.5 — Setores de atividade

A HL Sports atua no setor de servi¢cos, focado na comercializacdo de artigos
esportivos e moda casual para o publico masculino.

2.6 — Forma juridica

A forma juridica € baseada no Empresario Individual, pois € aquele que exerce em
nome préprio, atividade empresarial. Trata-se de uma empresa que € titulada por
uma so pessoa fisica, que integraliza bens préprios a exploracdo do negécio

2.7 — Enquadramento tributario

Atualmente, em ambito federal é optante pelo regime tributario SIMPLES, se
enquadrando como Microempreendedor Individual — MEI, pois tem um rendimento
de até R$ 10.000,00 (Dez mil Reais) por ano e, no entanto, a organizagao fica
isenta da prestacédo de alguns encargos tributarios.

2.8 — Capital social
O Capital Social da empresa € divido em :
50% de participacdo do Matheus lima Reis

50% de participacdo do Harlley lima de oliveira e silva
13



2.9. — Fonte de recursos
O capital para a construcao da loja fisica veio de economias dos proprietarios, que
possuem outros negocios primarios

3. ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado € uma das etapas essenciais na implementacdo do plano de
negocios. Nesse contexto, Salim (2010) destaca que essa andlise mostra que o
empreendedor est atento as variaveis do mercado e ndo se baseia apenas em
sua boa ideia. Além disso, 0 autor expressa que nesta fase pretende-se fazer uma
analise completa dos mercados, concorrentes, parceiros e aliancas estratégicas
de forma a separar os mercados e avaliar a forma de abordagem que deve ser
dispensada para cada segmento (SALIM, 2010).

A vista disso esta fase abrange trés topicos relevantes para a implantacdo de um
empreendimento, sendo estes o estudo dos clientes, dos concorrentes e dos
fornecedores (SALIM, 2010). Em relacéo ao estudo dos clientes, 0 mesmo deve
levar em conta algumas caracteristicas, dessa forma o mesmo deve seguir alguns
passos, sendo estes: 1) identificacdo das caracterizas gerais dos clientes; 2)
identificacdo dos interesses e comportamentos dos clientes, 3) identificacdo do
gue motivas estes clientes a comprar; 4) identificacdo de aonde se encontram
seus clientes.

Ja no que se refere aos estudos dos concorrentes, o0 mesmo € fundamental para
gualquer empreendedor que deseje ter sucesso e progredir em seu negoécio, visto
gue é partir do conhecimento de seu competidor que a empresa agrega requisitos
necessarios para estabelecer diferencial no que se refere ao produto, preco e
promocdes, bem como para desenvolver suas estratégias de marketing (SALIM,
2010). Dessa forma, o estudo dos concorrentes deve levar em consideracéo as
seguintes questdes :

« Quem é ou serao seus concorrentes?

* Quantos sao?

» Onde 0s mesmos se encontram?

* O que eles ofertam?

« Quais vantagens e as desvantagens dos concorrentes frente a sua empresa?

* Como 0s seus concorrentes se relacionam com os fornecedores?
14



Por fim, o estudo dos fornecedores refere-se ao processo de inicio pela busca de
encontrar parceiros para 0 novo negoécio. Sendo assim, nesta fase do plano de
negocios o empreendedor deve destacar como ir4 obter seus produtos, quem
serdo seus fornecedores e onde 0os mesmos se encontram, qual sua capacidade
de fornecimento, quais as condi¢Bes de venda, é ainda apresentar alternativas de
emergéncia caso algum fornecedor venha a faltar (SALIM, 2010).

A vista do disposto acima, percebe-se a abrangéncia de uma anélise de mercado,
a qual apresenta um estudo detalhado do mercado e suas variaveis. Assim, por
intermédio de sua aplicabilidade é possivel conhecer tanto o perfil do futuro
cliente, como estabelecer estratégias frente os concorrentes e dispor de um
portfélio de seus fornecedores (SALIM, 2010). Frente a isso, destaca-se a
importancia da realizacdo da analise de mercado.

3.1 Estudo do Setor

Esta analise foi realizada para avaliar o estudo do setor em que o negdécio sera
desenvolvido. Segundo os donos de empresas desse setor, esse setor esta
crescendo cada vez mais devido as possibilidades de pagamento no comércio,
bem como pelo aumento da renda da populacéo e pelo crescimento econémico do
pais. A partir destes dados, verifica-se que o mercado € promissor para 0
desenvolvimento desta oportunidade de negdcio.

Conforme pesquisa conduzida pelo SPC Brasil e Confederacdo Nacional de
Dirigentes Lojistas (CNDL), no ano de 2016, o consumo de camisas de futebol,
principal produto da HL Sports, em 2016 representa 39,1% do gasto médio total
dos brasileiros com compras relacionadas ao futebol O estudo também apontou
gue as lojas fisicas sdo os locais mais procurados para esse tipo de compra. O
principal motivo de compra de produtos relacionados ao time de futebol é ver algo
interessante na loja (64,5%, subindo para 67,2% na classe C/D/E) - sugerindo que
a compra nao leva em consideracdo a necessidade, e sim o desejo que surge
guando a pessoa se encontra diante de elementos que expressam sua paixao
pelo futebol.

3.2 Estudo Dos clientes

O ato de conhecer o cliente de seus mercadores é uma das etapas mais
importante para o desenvolvimento de qualquer empresa, visto que € a partir das
informacBes obtidas que € apontado as necessidades e desejos dos
consumidores.

Para o melhor reconhecimento das preferéncias dos clientes da HL Sports, um
guestionario foi enviado para que todos respondessem perguntas, com o objetivo
de entender as preferéncias de consumo dos clientes e a aceitacao da loja fisica,
visto a mudanca de foco nas vendas de loja restritamente online para vendas
hibridas com o ponto comercial.

15



O questionario foi aplicado utilizando a plataforma google forms, a fim de conhecer
melhor o perfil de consumo dos clientes, e estimar a aceitacdo do publico, o
formulario é composto por algumas perguntas de mdultipla escolha e a ultima
guestao se trata de uma caixa de sugestoes.

Para o entendimento do perfil do cliente, os gréaficos serdo descritos e discutidos
para melhor interpretacdo, pois o objetivo dessa pesquisa com os consumidores &
para entender o impacto do espaco fisico na intencao de compra.

O questionério foi enviado e foram recebidas 34 respostas, os graficos serdo
representados nas figuras a seguir.

A Figura 1, representa a resposta da primeira pergunta para entender se aqueles

gue responderam eram ou ndo clientes da marca e 97,1% responderam
positivamente.

Figura 1 — Representacao grafica das respostas, questionando sobre ser cliente da Empresa

VOCE E CLIENTE DA HL SPORTS ?
34 RESPOSTAS

WSim WNio

Fonte: Elaborada pelo autor
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A figura 2, questiona sobre o interesse em conhecer a loja fisica e de todos que
responderam apresentaram interesse em conhecer o espaco fisico. E isso pode
indicar que as pessoas tem uma boa receptividade para o espaco fisico.

Se ndo conhece a HL Sports tem interesse de conhecer ?
25 Respostas

Fonte : Elaborada pelo autor

Figura 3 — Representacao gréfica das respostas, analisa a preferéncia de compra
17



Vocé prefere?
34 respostas

m Comprar online

M Experimentar as pegas presencialmente

Fonte: elaborada pelo autor
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Figura 4 — Representacdo grafica das respostas, perfil da idade dos clientes

Qual asuaidade?
34 Respostas

B

m15-20anos m21-25anos m26-30anos W30-35anos m35-40anos W41-50anos ®maisde 50 anos

Fonte : Elaborada pelo Autor
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Figura 5 - Representacao gréafica das respostas , curadoria sobre a qualidade dos produtos

SE VOCE E CLIENTE DA HL SPORTS, ESTA
SATISFEITO COM OS PRODUTOS ?

33 RESPOSTAS

26

10

o] =] =]

1 INSATISFEITO 2 - POUCO SATISFEITO 3 - INDIFERENTE 4 - SATISFEITO 5 - MUITO SATISFEITO

Fonte: Elaborada pelo autor

3.3 Publico Alvo

O publico-alvo da empresa HL Sports sédo pessoas fisicas, geralmente do sexo
masculino com idades entre 10 e 40 anos, pertencentes as classes C e D, que
possuem uma renda familiar média entre R$ 1.500,00 e R$ 4.500,00, que gostam
de expressar sua paixao pelos esportes, em especial o futebol.
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3.4 Comportamento dos clientes

A camisa de futebol é maior do que apenas uma peca de roupa é apenas uma
parte do mix de produtos para os consumidores de futebol. Existem sete fatores
que impulsionam a decisdo de compra do consumidor de futebol em relagéo as
camisas de futebol, a saber: (1) violéncia, (2) valor, (3) identidade, (4) motivacéo,
(5) design, (6) incentivo para comprar e (7) consumo (MARTINS et al., 2017).

O comportamento do consumidor ndo é homogéneo porque 0s consumidores
possuem caracteristicas e preferéncias diferentes, o que é confirmado pelos
modelos de comportamento do consumidor (BEANE; ENNIS, 1987). Portanto, é
necessario segmentar o mercado consumidor para melhor atender as
necessidades de cada grupo.

Assim, percebe-se que o comportamento dos clientes a HL Sports é baseado em
sua paixao pelo esporte, com énfase no futebol, e em sua vontade de comprar a
partir do momento que visualiza o produto na loja.

3.5 Estudo dos concorrentes

O estudo dos concorrentes € de extrema importancia para a HL Sports se firmar
no mercado. Portanto, conhecer seus concorrentes € uma obrigacdo de qualquer
empresario que gqueira competir e vencer no mercado, pois esse conhecimento
fornece a empresa as condicOes necessarias para identificar diferencas em termos
de produto, preco e promoc¢Oes e, portanto, desenvolver suas estratégias de
marketing.

Logo, os concorrentes da HL Sports sédo lojas que ofertam o mesmo tipo de
produtos ou produtos semelhantes. Com base em dados obtidos pelos
profissionais que atuam nesta area, pode-se compreender que aos pontos fortes
dos concorrentes sdo: estdo no mercado ha varios anos, ttm uma boa localizagéo,
tém uma variedade de produtos e possuem vantagem competitiva no mercado
pelo seu conhecimento nesta area.

Quanto aos pontos fracos: tém dificuldade em atender grandes demandas, tém
processos produtivos que desperdicam tempo e matéria-prima devido a erros de
producéo e muita mao de obra

3.6 Estudo dos fornecedores

O estudo dos fornecedores refere-se a processo de encontrar parceiros para o
novo negocio. Nesta fase do plano de negécios o empreendedor devera dispor de
todas as informacBes acerca da obtencdo de seus produtos por intermédio dos
fornecedores. Ademais devera definir qual sua capacidade de fornecimento, quais
as condicbes de venda, é ainda apresentar alternativas de emergéncia se caso um
fornecedor falhar.
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Sendo assim, o processo de escolha de fornecedores esta intimamente associado
a estratégia de compras da organizacao, tendo em conta que a importancia desse
processo para a consolidacdo da mesma no mercado. A vista disso, 0s
fornecedores foram selecionados conforme sua confianca e imagem frente ao
mercado.

Neste caso, os fornecedores da HL Sports, sdo fragmentados em dois grupos, o
primeiro corresponde a fornecedores do exterior que importam as camisetas
esportivas, e o segundo sdo comerciantes de S&o Paulo onde as roupas de moda
masculina casual sdo adquiridas.

Em relacdo aos fornecedores parceiros, seus pontos fortes geralmente estdo na
facilidade de pagamento e na variedade de produtos, além do preco, que é
bastante atrativo para o cliente. Quanto as suas fragilidades, podemos citar sua
localizacéo, todas fora do estado ou mesmo do Brasil, e a demora no recebimento
de mercadorias provenientes de outro pais.

3.7 Diferenciacédo e Solucdo que a empresa oferece ao cliente

A empresa HL Sports se esforga para se posicionar no mercado e focar em precos
baixos e acessiveis, oferecendo um produto de qualidade a um preco justo. Por
isso, um dos principais diferenciais da empresa sera o atendimento com qualidade
e honestidade, além de precos ndo abusivos e proximidade com o cliente,
oferecendo a ele um ambiente agradavel.

4. PLANO DE MARKETING

Ao se pesquisar as definicbes de marketing verifica se elas estdo em constante
evolucdo. Entende-se que o conceito de marketing € uma filosofia empresarial. O
marketing é entendido na perspectiva da satisfacdo das necessidades dos
consumidores e € constituido por um vasto conjunto de ferramentas disponiveis
para atingir este objetivo (CHURCHILL JR, 2017). Para Kotler (2021), o marketing
€ um mecanismo econdmico e social por meio do qual individuos e grupos
satisfazem suas necessidades e desejos criando uma troca de produtos e outras
unidades de valor.

Qualquer empresa ou estabelecimento comercial tem que ter um Plano de
Marketing inserido em seu Plano de Negocios, porque esta estratégia fara o
diferencial competitivo do empreendimento. Na verdade, a publicidade faz toda a
diferenca dentro do mercado de vendas. Neste sentido, a HL Sports tem e a
preocupacao de fazer este plano bem focado, no Marketing, pois € necessaria
esta “janela” para ter condi¢cBes de ter visibilidade e constancia no mercado de
vendas.
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Entenda-se o termo Marketing como o processo de planejamento e execucao da
concepcao, preco, promocdo e distribuicdo de ideias, bens e servicos,
organizagbes e eventos, para criar trocas que venham a satisfazer objetivos
individuais e organizacionais (KOTLER, 2021)

Entdo desde a abertura da HL Sports, nos formatos online ou fisica, a intencdo de
alcancar vendas, tem que estar bem elaborado, com objetivos claros, para atender
os fregueses, antes mesmo que eles pecam. Porém, todos elementos de um
Plano de Marketing deve ser claro e mostrar, o que o empreendimento fara: Isto
porque, as vendas online estao fluindo, porém a loja fisica precisa de ter uma
projecéo, para prever e concorrer com as demais ofertas dos concorrentes. A vista
disso, a configuracdo de um plano de marketing é composta pelas estratégias de
produto (posicionamento), preco, praga € promog¢ao, como por seus objetivos e
plano de acéo.

4.1 PRODUTO (POSICIONAMENTO)

Kotler (2004) destaca que o produto € a base de existéncia das empresas e seus
negocios, que visam oferecer solu¢gdes cada vez melhores para atender as
necessidades de seus clientes e superar a concorréncia.

Assim, considerando que a HL Sports oferta camisetas de times de futebol, mas
também sdo vendidos outros artigos esportivos como também se comercializa
vendas de moda casual para o publico masculino, o diferencial do produto a ser
disponibilizado para o cliente estara no atendimento especial com foco na eficacia
da prestacdo e qualidade dos produtos ofertados, especialmente considerando
gue seu produto principal sdo as camisetas e times, que por ndo serem de uso
diario e considerando que serdo compradas por impulso ou conveniéncia, mas
gue terdo um uso especial, pois sdo produtos que flutuam dependendo dos
resultados dos campeonatos.

4.2 PRECO

O preco configura-se como uma componente fundamental para a empresa, visto
gue é partir deste que a empresa obtera lucro, arcar com os custos, e se tornar um
diferencial frente os seus concorrentes, buscando a fidelizacdo dos clientes
(KOTLER, 2004). Sabe-se que a precificacdo dos servicos tem que estar
relacionada de maneira direta com o custo da producdo e o quanto o publico-alvo
esta disposto a pagar pelo mesmo.
Com o intuito de ser competitiva no mercado e oferecer produtos cujo preco se
encontra na faixa que o consumidor esta disposto a pagar a empresa HL Sports,
atua com uma margem inferior de preco que a praticada pela concorréncia,
objetivando assim conseguir uma parcela significativa de clientes. Esta acéo
levard em consideracdo, o retorno esperado no investimento realizado. Assim, a
estratégia a ser adotada quanto aos precos sera voltada para a cobertura dos
custos de compra e a uma margem de lucro.
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4.3 PRACA

Segundo Kotler (2004), para tornar seu produto ou servigo acessivel ao publico-
alvo, qualquer empresa deve estudar o mercado e definir como alcanca-lo da
melhor forma e com o menor custo possivel. Cada produto tem caracteristicas
proprias que permitem a sua divulgacgdo e disponibilizacao através de um formato
mais adequado que varia de acordo com a estratégia de cada empresa.

A HL Sports esta localizada no perimetro urbano de Realengo, sendo que o bairro
no qual se situa é residéncia de moradores de classes C e D, logo a sua
localizacdo se encontra em um local que reside pessoas compativeis com seu
publico-alvo. Ademais, a empresa apresenta uma loja online e assim, HL Sports
disponibilizara o produto por meio de transportadoras ou retirada em maos na loja
fisica.

4.4 PROMOCAO

A estratégia adotada para publicidade e promocdo séo taticas adotadas pela
empresa para conquistar clientes. Essas técnicas tém como finalidade aumentar o
namero de vendas, divulgar a empresa e evidenciar os consumidores, com o
proposito de fideliza-los (KOTLER, 2004). A empresa tera como diferencial as
promocdes, que serdo realizadas em datas especificas, oferecendo precos
especiais para pagamento a vista.

Para atrair a atencéo de seus possiveis clientes, a HL Sports utilizara de sua rede
social no Instagram, para divulgar seus produtos e promocdes, sendo este seu
principal meio de propaganda.

4.5 DEFINICAO DOS OBJETIVOS EM MARKETING

De acordo com o contexto empresarial e mercadologico da HL Sports, séo
propostos 0s seguintes objetivos de marketing, tendo como finalidade contribuir
para que empresa possa se reafirmar perante seu publico, reforcando sua imagem
no mercado:

 Criar notoriedade da marca para que a empresa confirme a sua imagem no
mercado e obtenha maior visibilidade junto dos clientes atuais e potenciais.
Pretende-se assim comunicar e/ou reforcar a existéncia desta empresa na mente
dos consumidores e contribuir para um aumento de 40% na procura dos produtos
que oferece.

* Trazer um mix diversificado de produtos para atrair novos clientes e, assim,

aumentar o publico atendido. Para isso é necessario buscar aliancas que
oferecam valor agregado ao cliente.
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* Fidelizar clientes para construir relacionamentos duradouros. A meta é que 35%
dos consumidores se tornem clientes e que os clientes existentes permanecam
fieis a empresa e aumentem a demanda pelos produtos da empresa em 12
meses.

4.6 PLANO DE ACAO DE MARKETING

O plano de acdo de marketing é uma ferramenta fundamental para melhorar os
resultados de qualquer negocio e pode ser estruturado junto com o planejamento
estratégico. Dessa forma, podem ser definidas estratégias de curto, médio e longo
prazo, que devem ser atualizadas regularmente para permitir uma mensuracao
clara e objetiva dos resultados (KOTLER; KELLER, 2006).

Desta forma, destaca-se a importancia da implementacdo de ferramentas de
marketing na empresa HL Sports, dada a sua dimenséo e o seu modelo de gestao
essencialmente familiar e a falta de uma area de marketing estruturada. Para
desenvolver e aprimorar ainda mais 0s servi¢os oferecidos, foi elaborado um plano
de acdo de acordo com o0s objetivos propostos. Ele contém sugestdes de acdes
gue a empresa pode tomar, sendo estas:

* Melhor comunicagéao e gerenciamento das midias sociais;

* Criar cartdes de fidelidade com recompensas e cupons de desconto. Algumas
dessas acoes ajudardo a aumentar o reconhecimento da marca, enfatizando uma
melhor comunicacéo e gerenciamento de midia social

5 PLANO OPERACIONAL

A elaboracdo do plano operacional objetiva a obtencdo de um maior controle e
gualidade frente as operacdes associadas ao processo de vendas, produto e
atendimento ao cliente. A vista disso, o plano operacional deve dispor de
informacdes operacionais atuais e previstas de fatores como lead time do produto
ou servico, percentual de entrega a tempo, rotatividade do inventéario, indice de
refugo, lead time de desenvolvimento de produto ou servico entre outros
parametros (DORNELAS, 2011).

Conforme elucida Dornelas (2011)

O processo operacional de uma empresa refere-se ao fazer, realizar, produzir com
materiais, com informac@es, com maquinas e equipamentos, com métodos e processos de
trabalho. Também se relaciona com a maneira com os produtos/servigos serdo produzidos
e/ou comercializados e com a capacidade de oferta do seu empreendimento (DORNELAS,

2011, p. 87).
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Neste contexto tanto para as empresas comerciais e de servi¢os o plano
operacional resume-se a descricdo acerca de como sera realizado o atendimento
ao cliente, as politicas de venda e de financiamento, os sistemas de entregas, o
relacionamento com o publico, a selecao de fornecedores, as politicas de compras
e de estoque (BIAGIO, 2013).

Sendo assim, esta se¢do do plano de negdécios configura-se como 0 processo que
compreende 0s seguintes aspectos: escolher uma localizacdo adequada da
empresa, selecionar o desenho de sua estrutura fisica, definir sobre sua
capacidade de producéo, escolher 0os processos operacionais na producéo e a
necessidade de pessoal em termos de quantidade e qualificacdo. Frente a isso, o
plano operacional descreve todo o processo operacional da organizacao (BIAGIO,
2013).

5.1 CAPACIDADE PRODUTIVA, COMERCIAL E DE PRESTAGCAO DE
SERVICOS

A capacidade instalada, neste caso, refere-se a quantidade de clientes que
conseguirdo ser atendidos conforme a organizacao da empresa. Desse modo a
HL Sports ird empregar a sua capacidade instalada para que os desejos e
necessidades dos seus clientes sejam atendidos. Frente a isso, a capacidade de
instalacdo da HL Sports foi preparada para atender o cliente de forma pratica e
facil, com a intencédo de sempre realizar a venda. Dessa forma, a capacidade
maxima de atendimento € de 5 pessoas a0 mesmo tempo. A comercializacao vai
ser variada, visto que depende da quantidade de clientes que entre na loja.

5.2 PROCESSOS OPERACIONAIS

Os processos operacionais contemplam todas as atividades necessarias para o
funcionamento da empresa, como sua rotina e o que esta ira vender a seus
clientes.

A HL Sports irda funcionar de segunda a sexta-feira, das 08 as 18 horas, e aos
sébados das 08 as 12 horas, esse horario foi estipulado de acordo com o
funcionamento do comércio local. A empresa contara com um colaborador
registrado, trabalhando seis dias na semana, fazendo um total de 44 horas
semanais. O funcionério tera duas horas para almoco durante a semana, sendo
gue durante este periodo a empresa estara fechada.
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5.3 NECESSIDADE DE PESSOAL

Tendo a vista a crescente competitividade do mercado, é imprescindivel que a
empresa disponha de colaboradores devidamente capacitados e treinados para
exercer um bom atendimento ao cliente. Sendo assim, € fundamental que os
funcionarios estejam totalmente comprometidos com a empresa, visto que assim o
mesmo ird desempenhar sua fungcdo com motivacao e satisfeito.

Diante deste contexto, a especificacdo dos cargos da empresa HL Sports, sao

dispostas na Tabela 1

Tabela 1 — Especificacdo dos Cargos da HL Sports

Cargo/ funcao

Qualificagcbes Necessaria

Gerente de financas

Responsavel por acompanhamentos do fluxo de caixa e DRE

Gerente de marketing

Criacao e alimentacdo das redes sociais

Atendente

Pré Atividade;
Simpatia;

Educacao;

Fonte: Autor

Toda a méo de obra sera fornecida pelos sdcios, visto que de inicio ambos
conseguem suprir a capacidade de producéo estimada. Por isso, as atividades
relacionadas na Tabela séo divididas entre os proprietarios.
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6 PLANO FINANCEIRO

De acordo com Lucion (2005) o planejamento financeiro se baseia na preparagao
de roteiros e métodos pré-determinados de acfes estabelecidas pela entidade que
geram lucro a mesma. Seu principal objetivo é relacionar a situagao financeira de
uma entidade, assim como analisar investimentos, gerenciar aplicacbes
monetaria, determinar margem de contribuicdo e etc.

Segundo Oliveira (2012) um bom planejamento tem a finalidade de calcular o
guanto de financiamento é necessério para que as operacdes de uma empresa
sejam mantidas, sendo entdo papel da administracdo a realizacdo de um plano
financeiro metodico que avalia as necessidades financeiras da empresa em
diversas épocas.

Sendo assim o plano financeiro de HL Sports deverd ser bem estruturado,
contendo informagdes como 0s investimentos a serem realizados, a necessidade
de capital de giro, previsdes futuras de venda, estimativas de despesas e custos e
uma analise dos indicadores de viabilidade da empresa.

6.1 INVESTIMENTO TOTAL

O investimento total que sera necessario para comecar as operacdes da empresa
HL Sports serd de R$ 80.000,00 onde desse valor 32,5% serd utilizado em
instalacdes e alugueis, 50% sera investido em estoque de mercadoria, 12,5% sera
alocado em caixa ou equivaléncia de caixa para o giro operacional da empresa. E
0s ultimos 5% sera destinado a moéveis e utensilios necessarios.

6.2 CAPITAL DE GIRO

Sabe-se que empresas que acabam de entrar no mercado costumam receber
prazo menores de fornecedores, ou seja, 0 ciclo operacional de pagamento de
mercadorias tende a serem menores que o ciclo operacional de recebimento de
mercadoria, sendo assim a necessidade de um capital de giro para que a empresa
possa manter suas atividades operacionais.

Devido estudos e planejamento financeiro da empresa se viu a necessidade de
um Capital de Giro de R$ 10.000,00, essa € a estimativa necessaria para se
manter o ciclo operacional da empresa HL Sports.
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6.3 INVESTIMENTO

A primeiro momento 0s investimentos necessarios a ser feito pela empresa séo
investimento em instalagdo, como aluguel do espaco fisico da loja, a infraestrutura
como a onde as pecas serdo colocadas a monstra, a vitrine da loja, a iluminacéo e
toda a parte estrutural necesséria para que a loja possa comecar suas atividades.
Além do investimento em instalacbes também sera necessario um investimento
em mercadorias, assim como um investimento em moveis e utensilios necessarios
e em Capital de Giro.

6.4 RECEITA, CUSTOS E DESPESAS

No presente trabalho serd considerado receita toda aquisicdo de recursos
financeiros gerados pela atividade operacional da empresa, nesse caso, a venda
dos produtos oferecidos. A estimativa de receita para 0os proximos anos é de 25%
do valor do investimento inicial.

Os custos séao referentes aos gastos gerados pela atividade operacional da
entidade, no caso sdo o custo do produto vendido, o aluguel do espaco fisico, o
salario dos vendedores, etc. Estima-se que 0s custos operacionais serao
referentes a 12% do investimento inicial, para os proximos anos.

As despesas sao gastas ocorridos no periodo que nao trazem retorno financeiro a
entidade, como gasto com contador, frete, despesas com juros, depreciacdo, e
etc., as despesas representam 6% do investimento inicial.

6.5 FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa € a diferenca entre a receita e 0s custos e despesas. O fluxo de
caixa é importante pois através dele sera verificado se o projeto é viavel ou nao.
Como a Receita estimada é de 25% do investimento inicial, esse valor sera de
aproximadamente R$ 20.000,00 os custos serdo estimados em R$ 9.600,00 e as
despesas sera de R$ 4.800,00. Assim o fluxo de caixa previsto para 0s proximos
anos sera de R$ 5.600,00, que representa 7% do investimento inicial e 28% da
receita gerada.

6.6 DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO

A Demonstracdo de Resultado do Exercicio (DRE) mostra a situacao financeira e
econdmica da empresa, ela segue o regime de competéncia, onde as receitas e
as despesas sao inseridas no contexto de obtencdo do resultado do momento em
gue ocorreram, de maneira simultdnea, independente de pagamento ou
recebimento.
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A DRE apresenta de forma resumida a situacéo operacional da entidade durante o
periodo social, que geralmente é de um ano, podendo variar de acordo com o
planejamento financeiro de cada instituicao.

6.7 INDICADORES DE VIABILIDADE

Os indicadores de viabilidade financeiro tem como objetivo auxiliar os gestores na
tomada de decisdo e na avaliagdo econdmica e financeira das entidades de
acordo com Soldeira e Kuhn (2018) o primeiro indicador que deve ser analisado
sdo os pontos de equilibrio econémico e financeiro, os pontos de equilibrio
indicam quantos produtos devera ser vendido para que a empresa consiga honrar
com todas as suas obrigacdes financeiras.

O proximo indicador a ser analisado é o fluxo de caixa, que estima a entrada e
saida de recursos da empresa, sendo possivel identificar se o investimento €
viavel e se seu retorno é positivo. E através do Fluxo de Caixa é possivel calcular
o Valore Presente Liquido (VPL) do projeto, que indica se o investimento trara
retorno positivo no periodo indicado.

Com as estimativas de fluxo de caixa também € possivel identificar a Txa Interna
de Retorno (TIR) que € a taxa em que o VPL do projeto sexa nulo. E por fim temos
0 payback, que representa o tempo necessario para que o investimento ocorrido
no projeto seja recuperado.
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7 CONSTRUCAO DE CENARIO

O processo de construcdo de cenéario € de extrema importancia no processo de
planejamento estratégico, visto que € por intermédio do mesmo que sera possivel
realizar uma analise da situacdo atual e futura da empresa. Neste sentido,
Chiavenato e Sapiro (2009) elucidam que:

Cenérios sao estudos do futuro para se construir diferentes imagens e visdes
alternativas favoraveis ou desfavoraveis do ambiente futuro de negécios. [...] €
uma representacdo imaginaria a respeito do futuro, uma construcao de
alternativas futuras das condi¢cbes ambientais (CHIAVENATO e SAPIRO, 2009, p.
145).

Assim sendo, por intermédio da constru¢do do cendrio a empresa tera uma base
do que pode acontecer no futuro, uma vez que tal processo oferece previsoes
para os resultados projetados ja que identifica fatores que podem se tornar reais a
longo prazo. Neste caso, foi levantando um cenario otimista e pessimista para a
HL Sports, conforme mostra a Tabela 2.

Tabela 2: Cenarios

Descricao Realista Otimista Pessimista
Receita total com vendas | R$ 6.700,00 R$ 6.733,50 R$ 6.696,65
(-) Custos com materiais | R$3.888,00 R$ 3.899,40 R$3.878,06
Diretos e ou CMV
(-) Impostos sobre R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
vendas
(-) Gastos com vendas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Subtotal — Custos R$ 3.880,00 R$ 3.899,40 R$ 3.878,06
variaveis
Margem de contribuicdo | R$ 2.820,00 R$ 2.834,10 R$ 2.818,59
(-) Custo Fixo Total R$ 2.478,65 R$ 2.478,65 R$ 2.478,65
Resultado Operacional R$ 341,35 R$ 355,45 R$ 339,94

Fonte: Autor (2023)
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8 AVALIACAO ESTRATEGICA

Para o cenério pessimista, temos épocas de grande sazonalidade, como 0s meses
em que ocorrem 0os campeonatos de futebol que trazem uma alavancagem na
guantidade de vendas de camisetas de times. Por isso, para equilibrar com a
limitacdo associada ao tempo espera para chegada dos produtos que sao
importados do exterior pretende-se realizar as compras com antecedéncia.

9 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Com relacdo as informacgbes fornecidas, fica claro que o plano de negdcios é
essencial para fornecer conhecimento sobre as variaveis que afetam o processo
relacionado a uma empresa (CEOCONELLO, 2017). Pensando nisso, o plano de
negocios € uma ferramenta que € aplicada ao empreendedor para apresentar sua
ideia em uma linguagem que os leitores do plano de negdcios entenderéo e, o
mais importante, que demonstre a viabilidade e a probabilidade de sucesso em
seu mercado. Assim, pode ser utilizado para a introducdo de novas empresas,
bem como para o planejamento de empresas existentes.

Frente a isso, com base nas informacfes obtidas em cada etapa do plano de
negocios, concluiu-se que é viavel a implantacdo da loja fisica da empresa HL
Sports no perimetro urbano de realengo. Como em qualquer outra empresa, é fato
gue erros podem ser cometidos e perdas podem ser levadas em consideracao,
mas com a ajuda deste plano a HL Sports tera os meios para enfrentar os desafios
deste mercado, que apesar de promissor também €& bastante concorrido,
encontrando o equilibrio para desenvolver uma gestao de exceléncia.
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