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SUMARIO EXECUTIVO

O plano de negdcios da Lucyarte foi elaborado com intuito de organizar as atividades
da empresa que ja existe e esta atuando no mercado desde 2015, com intuito de obter uma visao
geral dos aspectos relacionados a empresa e também analisar os indicadores financeiros da
salide empresarial.

A empresa foi criada a partir de uma paixao pelo artesanato e patchwork de duas irmas,
Ldcia e Luciane (Cyane), de onde originou-se 0 nome da empresa: as iniciais de cada uma —
LuCy — com a palavra arte, parte da palavra artesanato — Lucyarte.

Contextualizando a situagdo atual da empresa, as socias possuem atividades
profissionais principais e a Lucyarte é praticada como um hobby. O tempo dedicado a empresa
é basicamente o tempo livre que ambas possuem, o que age de maneira negativa nas atividades
da empresa. Alguns problemas surgiram decorrentes dessa maneira de exercer o negécio, como
a limitagdo da capacidade produtiva e a falta de planejamento de estratégias promocionais.

O plano oferece uma visdo ampla em relacdo ao mercado onde a empresa esta inserida,
analisando os clientes da empresa, 0s concorrentes e seus fornecedores. Também foi realizada
uma pesquisa de mercado com clientes da Lucyarte, buscando conhecé-los, entendé-los e
visualizar sua expectativa em relacdo aos produtos da empresa.

No plano de marketing, sdo abordados temas como o conceito dos produtos, as
estratégias de precificacdo e o posicionamento de mercado, as estratégias promocionais para
alavancar as vendas dos produtos e adquirir mais espaco no mercado, além da estrutura de
comercializacdo e seus canais de distribuicao.

Analisa-se todos os dados em relagdo aos investimentos, faturamentos e custos para dar
um diagndstico preciso sobre como andam as atividades da empresa e com esse e todas as
informagdes anteriores, saber como proceder em relagéo ao futuro.
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1- INTRODUCAO

1.1 - Resumo

O plano de negdcios da Lucyarte foi elaborado com o objetivo de consolidar a empresa
no ramo de artesanato e patchwork, ao analisar a viabilidade do negdcio e tragar estratégias
promocionais com objetivo de aumentar sua participacdo no mercado. A empresa tem o intuito
de fornecer produtos artesanais de alta qualidade, produzidos com amor e carinho, o quais séo
divididos nas seguintes categorias: cama, mesa e banho; organizadores; almofadas; acessorios.
Seu publico-alvo é formado por pessoas fisicas, predominantemente mulheres entre 25 a 45

anos e de classe social média.

A empresa possui dois ateliés na cidade de Recife/PE, no entanto ndo conta com lojas
fisicas. Atualmente, os atendimentos sdo realizados por redes sociais, Whatsapp e Elo7
(marketplace de artesanato). O capital investido para abertura da empresa refere-se a aquisi¢éo
de maquinas e equipamentos, mdveis e estoque para producao inicial.

Indicadores Ano 1

Ponto de Equilibrio R$ 11.993,16
Lucratividade 54,46 %
Rentabilidade 69,97 %

Prazo de retorno do investimento

1 ano e 6 meses

1.2 - Dados dos empreendedores

Nome: Licia de Fatima de Oliveira Alves
Endereco: Rua Ernani Braga, 377, Apto 1102
Cidade: Recife

Estado: Pernambuco

Perfil:

Brasileira, casada, nascida em 1968, 3 filhos.

Graduada em Administracdo de Empresas e pos-graduada em Gestdo de Negocios.

Atribuicdes:

Diretora Administrativa (compras, financeiro, logistica, marketing e vendas)

Nome: Luciane de Oliveira Alves
Endereco: Rua do Progresso, 317, Apto 1203
Cidade: Recife

Estado: Pernambuco
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Perfil:

Brasileira, divorciada, nascida em 19669, 3 filhos.

Graduada em Biologia.

Atribuicdes:

Diretora de Producéo

1.3 - Missao da empresa

Proporcionar ao cliente exceléncia em produtos artesanais diferenciados pela qualidade
e criatividade.

1.4 - Visdo da empresa

Ser uma empresa de referéncia em artesanato e patchwork em todo o territorio brasileiro,
primando em oferecer produtos com caracteristicas e propostas nicas.

1.5 - Valores da empresa

= Qualidade: A qualidade é um item primordial nos produtos Lucyarte, onde a escolha
dos fornecedores de materiais usados na producéo ¢ meticulosamente analisada;

= Comprometimento: A Lucyarte preza por um étimo relacionamento com seus clientes,
buscando atender suas necessidades atraves de seus produtos. O comprometimento de
atender as expectativas do cliente, desde o primeiro contato com o cliente até seu
feedback, é fator fundamental na ideologia da empresa;

= Criatividade: A criatividade é um pilar na producdo dos produtos Lucyarte, buscando
sempre criar pecas Uteis, que resolvem os problemas enfrentados pelos clientes em seu
dia a dia;

= Competéncia: A equipe Lucyarte possui competéncia para executar todas as etapas,
tendo experiéncia, conhecimento, formagéo e talento.

1.4 - Setores de atividade
[ ] Agropecuaria

[x] Comércio

[ ] Industria

[ ] Servicos

1.5 - Forma juridica

( ) Empresério Individual
11



( ) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI
(x) Microempreendedor Individual — MEI

( ) Sociedade Limitada

( ) Outros:

1.6 - Enquadramento tributario
Ambito federal

Regime Simples

() Sim

(x) Néo

1.7 - Capital social

N° Socio Valor Participacdo
(%)

1 Ldcia de Fatima de Oliveira Alves R$ 11.264,39 |50,00

2 Luciane de Oliveira Alves R$ 11.264,39 |50,00

Total R$ 22.528,78 |100,00

1.8 - Fonte de recursos

A implantagdo da empresa contou apenas com recursos proprios. Estes recursos sao
provenientes de economias pessoais e equipamentos previamente adquiridos.

2 - ANALISE DE MERCADO
2.1 - Estudo dos clientes

Publico-alvo (perfil dos clientes)

O publico-alvo da Lucyarte é formado por pessoas fisicas, predominantemente
mulheres, na faixa etaria de 25 a 45 anos e de classe social média. A empresa almeja expandir
seu publico também para pessoas juridicas, realizando confeccdo de lembrancinhas para
cerimoniais, eventos e datas comemorativas.

Comportamento dos clientes (interesses e 0 que os levam a comprar)
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A qualidade, personalizagdo e o atendimento sdo apontados como 0s principais
diferenciais pelos clientes, sendo estes os fatores motivadores de compra. A matéria-prima
utilizada nos produtos € escolhida com cautela para atender as expectativas do cliente. A
Lucyarte conta com a possibilidade de personalizagdo de seus produtos para atender as
necessidades especificas dos clientes, desenvolvendo modelos de produtos, como também a
personalizacdo através de estampas de tecidos, bordados, entre outros.

Além das caracteristicas dos produtos supracitadas, temos, primeiramente, como
interesse de compra, 0 uso pessoal dos produtos, seja em casa ou no trabalho. Também é comum
a compra dos produtos com intuito de presentear alguém proximo, geralmente familiares (mae,
pai, filhos), amigos ou profissionais que fazem parte do dia a dia (professores, secretarias).
Relacionado ao interesse de presentear alguém, ha o0 aumento de procura dos produtos em datas
comemorativas, como dia das mées, dia dos pais, dia dos nhamorados, etc.

Como abordado no topico anterior, ao almejar a expansdo do publico para englobar
pessoas juridicas, espera-se uma demanda maior para datas festivas, como lembrancgas para
casamentos, aniversarios, chas de bebés, etc.

Area de abrangéncia (onde estdo os clientes?)

A Lucyarte realiza entregas em todo territorio brasileiro, mas seus pedidos sdo
predominantemente da Regido Metropolitana do Recife. A empresa estd presente nas redes
sociais (Facebook, Instagram), WhatAapp e no Elo7. As redes sociais tém importante
participacdo na prospeccdo de clientes e na venda de produtos, servindo de vitrine para o
lancamento de produtos novos e como um catalogo de produtos ja existentes. De acordo com
pesquisa realizada, as redes sociais e 0 WhatsApp representam 17% na forma como os clientes
conheceram a Lucyarte, atras apenas do conhecimento por meio de amigos.
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2.2 - Estudo dos concorrentes

Empresa |Qualidade |Preco Condigdes de Pagamento | Localizacdo | Atendimento Servicos  aos
clientes
Lucyarte |Muito boa |Mais caro | Dinheiro ou cartdo Recife/PE Disponivel no Facebook, Instagram, Elo7 e |Personalizagédo
Whatsapp
Conclusdes

O mercado de artesanato se manifesta de diversas formas e expressdes, seja por meio de artigos de barro, madeira, fibras, palha ou couro.
Com o propésito de atingir as propostas do plano de negécios para a Lucyarte, iremos analisar a concorréncia que produza ou venda produtos
semelhantes aos da empresa.

O artesanato e patchwork é uma atividade econémica que auxilia no sustento de varias familias no Brasil, as vezes sendo a Unica renda
destas familias. De acordo com o IBGE (2014), o artesanato esta presente como atividade econémica em 78,6% dos municipios brasileiros. Ja em
uma pesquisa de 2015, o IBGE estimou que cerca de 8,5 milhdes de artesdos estavam em atividades no Brasil, movimentando mais de 50 bilhdes
de reais por ano.

Com a quebra de fronteiras proporcionada pela internet, no artesanato nao foi diferente. O Elo7 foi criado em 2008 como marketplace para
produtos artesanais e de patchwork, funcionando como loja virtual para os vendedores cadastrados (Elo7, 2017). Em 2014, a empresa gerou 170
milhdes de reais em vendas, tendo um crescimento de 127% no primeiro trimestre do ano seguinte (E-Commerce News, 2015).

Em Pernambuco, este mercado, além da caracteristica cultural, possui uma forte conexdo com o turismo, e se tornou um importante
segmento da atividade econdmica de todo o estado (Artesanato de Pernambuco, [201-?]). Recife conta com a presenca de diversas feiras tradicionais
de artesanato, como a Feirinha de Boa Viagem, Casa da Cultura, Centro de Artesanato de Pernambuco e a Fenearte. SO a Fenearte, na sua ultima
edicdo, movimentou 40 milhGes de reais (Artesanato de Pernambuco, [201-7]).

Como a gama de produtos oferecidos pelo mercado de artesanato é imenso, € possivel encontrar produtos semelhantes aos da Lucyarte em
lojas de shoppings, galerias e no comércio em geral. Esses, portanto, podem ser caracterizados como concorrentes da Lucyarte.

A Lucyarte tem como pilares a qualidade e a personalizacdo, buscando satisfazer o cliente nestes aspectos. além de facilitar o seu dia a dia,
atendendo suas necessidades. E com essa politica que a Lucyarte vem atendendo seus clientes e conquistando-os. A personalizagdo dos produtos,
assim como a confeccdo de produtos idealizado por clientes s@o os principais diferenciais perante a concorréncia, que disponibiliza produtos ja
prontos, com pouca ou nenhuma personalizagdo. A qualidade também se destaca, visto que toda matéria-prima utilizada é escolhida
minuciosamente para atingir a melhor qualidade. Em relacdo a Elo7, a empresa enfrenta alguns obstaculos em relagéo ao frete dos produtos, uma
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vez que chega a ser superior ao valor do produto, dificultando a venda para clientes situados em estados mais afastados de Pernambuco, onde a
empresa esté localizada
A empresa, em algumas datas comemorativas e eventos, como dia das maes ou natal, chega a nao ser capaz de atender toda a demanda em
decorréncia da limitagdo de capacidade produtiva. Desta maneira, analisa-se a possibilidade de inser¢do de mdo de obra na producdo para atender

a demanda, além de oferecer produtos pronta-entrega, algo que nédo é oferecido com frequéncia pela Lucyarte.

2.3 - Estudo dos fornecedores

N° | Descricdo dos itens a serem adquiridos (matérias-primas, | Nome do fornecedor Preco Condicbes  de | Prazo Localizagdo (estado
insumos, mercadorias e servicos) pagamento entrega e/ou municipio)

1 |Tecidos estampados e aviamentos. A loja oferece a maior | ART & FIL $$$ Acima de | Prontaentrega |Rua do Rangel, 99 -
variedade de tecidos tricoline em Recife, inclusive comercializam R$100,00 - 3x Sao José - Recife/PE
tecidos importados. Produtos de alta qualidade. O preco é a média Sem juros
de mercado, mas o que destaca é a variedade. A loja fica localizada
no centro de Recife, o que facilita o acesso, pois também tem
varias outras lojas onde compramos 0s nossos materiais.

2 | Toalhas, tecidos, feltro e aviamentos. Bastante variedade em | Armarinho Ivo $$$ 5% desc. a vista | Prontaentrega | Rua de Santa Rita, 171
aviamentos como linhas para bordado, botbes, fitas, etc. PJ - 3x acima de - S80 José - Recife/PE
Compramos toalhas de lavabo, rosto e de banho. Oferece alguns R$100,00
tecidos e feltro

3 | Botdes e enfeites e pingentes em metal. Especializada em metais, | Altero design $$$ Acima de | Prontaentrega | Rua de Santa Rita, 122
oferece pecas que usamos na confec¢do dos nossos produtos ou R$50,00 - 2x sem - S80 José - Recife/PE
para enfeite. juros - acima de

R$100 3x sem
juros

4 | Tecido Gabardine e aviamentos. Loja muito grande que oferece | Avil Textil $3$ Acima de [Prontaentrega |Rua do Livramento,
uma grande variedade de produtos. A loja sempre esta muito cheia R$100,00 - 3x 109 - Santo Antbnio -
e peca no atendimento. Pratica um preco bom. sem juros Recife/PE

5 | Ziper, mantas, plasticos, tecidos para forragdo. Vende materiais | Casas Leo $3$ Acima de | Prontaentrega | Rua Direita, 296 - S&o
como lona, revestimentos, mantas, ziper fechadores. Sempre R$100,00 - 3x José - Recife/PE
cheia, dificuldade para ser atendido e preco regular. sem juros
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6 | Fibra siliconizada. Vende Fibra para enchimentos de almofadas e | Atacado das Forraces $$ Acima de | Prontaentrega | Rua Direita, 254 - S&o
travesseiros. R$100,00 3x José - Recife/PE

sem juros

7 |Fralda e toalha fralda. Produtos para gravidas, recém-nascidos e | Sdo Paulo Confecccbes $$$ Acima de | Prontaentrega | Rua das Calcadas, 162
bebés. R$100,00 3x - S80 José - Recife/PE

sem juros

8 | Sacolas plasticas personalizadas. Tec Arte $ 50% na | 30 dias Rua Dois de Fevereiro,

encomenda e 151 - Aguazinha -
50% na entrega. Olinda/PE

9 |Micangas, metais, pedrarias. Gama grande de produtos para|Cia da Montagem $$ Acima de | Pronta entrega | Rua Conego Barata, 83
montagem de bijuterias, costura, decoracdo, aderecos, etc. R$100,00 3x - Tamarineira -

sem juros Recife/PE

10 | Recipientes e valvulas para esséncias. Matéria-prima, acessorios e | Casa das Esséncias $$ Acima de | Prontaentrega |Rua da Praia, 166 -
tudo necessario para a producdo de perfumes, cosméticos, R$100,00 3x Centro - Recife/PE
sabonetes e produtos de limpeza. sem juros

11 | Sacolas, plastico, embalagens. Se destaca pela sua grande | Irmdos Haluli $$ Acima de | Prontaentrega | Rua de Santa Rita, 216
variedade de produtos para artesds, como também oferecem R$100,00 3x - Sao José - Recife/PE
cursos. Loja sempre muito cheia. Eles fazem entrega cobrando sem juros
uma taxa de R$10,00.

12 | Tricoline lisa e estampada. Loja com grande variedade de |Jurandir Pires Galdino $ Acima de | Pronta entrega | Rua do Livramento, 62
produtos, tecidos, cama, mesa e banho. Melhor qualidade e preco R$100,00 3x - Santo Antbnio -
em tricoline lisa. sem juros Recife/PE

13 | Espelhos pequenos, creme dental, escova. Variedades em |Sociedade de Miudezas|$ Desconto de 5% a | Pronta entrega | Rua de Santa Rita, 49 -
miudezas e perfumaria. Rodrigues vista Sao José - Recife/PE

14 | Toalhinhas de lanche. Toalhas de véarios tipos e marcas. Malharia Calheta $ Desconto de 5% a | Pronta entrega  |Rua S8o José do

vista. Ribamar, 120 - Séo
José - Recife/PE

15 | Tecidos de todos os tipos. Tecidos de boa qualidade e preco | Casa dos Tecidos | $ Acima de [ Prontaentrega | Rua 15 de Novembro,

competitivo. Quando preciso de algum tecido especifico, eles | Magazine R$100,00 parcela 231 - Nossa Senhora

mandam por um portador.

em 2X, acima de

das Dores - Caruaru/PE
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R$200,00 parcela

em 3x
16 | Tecidos e aviamentos como linhas, fitas torcais, botfes, entre | Uniaviamentos $$ Acima Pronta entrega | Rua do Rangel, 103 -
outros. R$100,00 - Séao Joseé - Recife/PE
sem juros
17 | Tecidos tradicionais e digitais. Loja on line com uma grande | Ponto X Tecidos $$5$ Parcela em 3x 15 dias (PAC). | www.pontoxtecidos.co
variedade de tecidos e sempre oferece lancamentos. A loja que m.br
encontro muitos tecidos diferenciados. Os tecidos ficam divididos 3
por tipo e estampas, o que facilita a navegacdo. Acima de Séo Paulo/SP
R$399,00 o frete para Recife é Gratis. Oferece promocoes
periodicamente.
18 | Tecidos e aviamentos. Varios tecidos e aviamentos, mas s6 | Catex Tecidos $$5$ Parcela em 3x 12 dias (PAC) www.catextecidos.co
compramos tecidos tricoline. Oferece precos interessantes. A m.br
partir de R$299,00 o frete via PAC € grétis para todo o Brasil. . .
Rio de Janeiro/RJ
19 | Tecidos. Tecidos a precos competitivos e oferecem promocdes. | Tecidos na Internet $3$ Parcela em 3x 12 dias (PAC) www.tecidosnainternet
Site simples e que ndo oferece muitas novidades. Acima de .com.br
R$500,00 o frete é gratis para PE. 3
Séo Paulo/SP
20 | Tecidos e kits de tecidos. Lindos tecidos e kits, por fabricante ou | Center Panos $$$ Parcela em 3x 12 dias (PAC) WWWw.centerpanos.com
por categoria. Frete grétis acima de R$400,00 para o Nordeste. br
Séo Paulo/SP
21 |Tecidos. Tecidos interessantes e diferente do que costuma | Vita Colorita $3$ Parcela em 3x 12 dias (PAC) loja.vitacolorita.com.b

encontrar pela internet. Frete pago.

r

Piracicaba/SP

A vasta quantidade de fornecedores disponiveis traz a empresa uma possibilidade de pesquisar e adquirir a matéria-prima com os melhores
precos do mercado, além de disponibilizar estampas variadas para o cliente final. Dentre os fornecedores, existem os que trabalham com precos
mais em conta e 0s que utilizam uma estratégia de precos mais altos, refletindo tanto na procedéncia dos produtos (importados, por exemplo), como
na qualidade. A empresa busca também diversificar seu estoque, obtendo ambas op¢des para fornecer uma maior variedade aos clientes.

17



3 -PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado é uma ferramenta que auxilia na tomada de decis&o relacionada
ao empreendimento, identificando problemas e oportunidades, indicando caminhos que
reduzam as incertezas (SEBRAE, 2017). Foi realizada uma pesquisa mercadoldgica entre 4 de
agosto de 2017 e 14 de agosto de 2017, contando com a participacdo de 53 clientes da Lucyarte.
Como a empresa encontra-se em processo de estruturacdo e consolidagdo no mercado, justifica-
se a pesquisa ter sido realizada com os proprios clientes, buscando entendé-los de forma mais
detalhada e observar sua visdo em relacéo a empresa e seus produtos. A pesquisa também teve
como objetivo englobar os aspectos demograficos relacionados a estes clientes. Os resultados
e andlises serdo descritos abaixo.

3.1 - Como vocé conheceu a Lucyarte?

Como conheceu a Lucyarte?

70% 66%
60%
50%
40%
30%

20%

0,
11,30% 9,40%

10% 5,70%
’ 0
I . 3,80% 1,90% 1,90%
o [ ] ] e e

Amigos Facebook Familia Proprietéria WhatsApp Instagram Elo7

Fonte: dados da pesquisa

O grafico acima demonstra como os clientes conheceram a Lucyarte. Observa-se que a
forma como as pessoas tomam conhecimento acerca da empresa é predominantemente por meio
de amizades, representando 66% das respostas obtidas. Analisa-se, a partir desta informacéo, a
importancia da imagem que a empresa ira passar para o seu cliente, pois ela crucial, visto que
a publicidade deste tipo é “boca a boca”, fazendo com que a opinido do cliente seja repercutida
para outros. Também se observa que as redes sociais podem ser melhor exploradas, pois o
Facebook (11,3%) e o Instagram (1,9%) possuem potencial de atingir uma grande quantidade
de possiveis clientes, assim como WhatsApp (3,8%), que personaliza ainda mais a comunicacao
com os clientes.

3.2 - Necessidade de uma loja fisica
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Vocé sente a necessidade de uma loja fisica Lucyarte?

Méo

32,1%

sim

Fonte: dados da pesquisa

A opinido do cliente acerca da implantacdo de uma loja fisica é de extrema importancia,
pois deve-se atentar a todos aspectos para tomadas de decisdo. Ao indagar aos clientes sobre a
necessidade de uma loja fisica Lucyarte, observamos que 67,9% responderam que sentem esta
necessidade, ao passo que 32,1% n&o sentem essa necessidade. Observa-se que, apesar de ser
inferior, a porcentagem de clientes que ndo sentem a necessidade ainda é alta. Com isso,
entende-se ser necessario aprofundar-se sobre este aspecto e compreender as necessidades dos
clientes quanto a uma loja fisica de maneira qualitativa.

3.3 - Bairro da loja fisica

Qual bairro vocé gostaria que a loja fisica se situasse?

Torre
30,2%

Boa Vista
39,6%

Madalena
30,2%

Fonte: dados da pesquisa

Indagamos aos clientes quanto ao bairro em que a loja fisica deveria se situar. As op¢oes
foram restringidas pelas socias aos bairros Boa Vista, Madalena e Torre. Vemos que 0s
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percentuais sdo proximos, Boa Vista sendo o mais votado com 39,6%. Contextualizando, Boa
Vista € um bairro central da cidade de Recife/PE, que se caracteriza por ser um bairro
predominantemente comercial, diferentes da Madalena e Torre. Estas informacdes devem ser
levadas em consideracdo em conjunto com o publico-alvo pretendido pela loja fisica.

3.4 - Principais diferenciais Lucyarte

Pra vocé, quais os principais diferenciais da Lucyarte?

53 respostas

43 (78,2%)

Personalizacio
Qualidade 50 (90,9%)

23 (41.8%)

Prego

Embalagem 22 (40%)

Atendimento 36 (65,5%)

Amor no gue faz 1(1,8%)

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Fonte: dados da pesquisa

Entender as caracteristicas da empresa ou dos produtos que fazem os clientes darem
preferéncia a Lucyarte é de suma importancia, para que a empresa possa continuamente
melhorar os pontos fortes e reestruturar os pontos fracos. A proposta da Lucyarte & sempre
entregar produtos de qualidade e, pelo resultado da pesquisa, estd cumprindo seu papel.
Qualidade foi apontada por 90,9% dos clientes como principal diferencial. A personalizagéo,
outro carro-chefe da empresa, ocupa a segunda posi¢cdo com 78,2% dos votos, seguida do
atendimento com 65,5%, fator pelo qual a empresa preza bastante. O preco e a embalagem
foram pouco mencionados comparados aos citados anteriormente. Dessa maneira, deve-se
atentar um pouco mais a esses fatores em prol de agradar ao cliente na sua totalidade.
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3.5 - Género do publico-alvo

Género

Masculino

Feminino

Fonte: dados da pesquisa

Saber quem ¢é seu publico-alvo é de extrema importancia, obtendo informacdes
demograficas, como género, faixa etéria e onde se situam geograficamente. As mulheres
representam 96,2% das respostas submetidas na pesquisa realizada, sendo o género feminino o
principal publico-alvo da empresa. Vale salientar que isso ndo quer dizer que os produtos sejam
focados apenas para o publico feminino, visto que a empresa disponibiliza também produtos
para publico infantil e masculino. Na prética, costuma acontecer de clientes do sexo feminino
adquirem produtos para familiares ou amigos, sendo assim, consumindo produtos voltados para
os diferentes tipos de publico.
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3.6 - Faixa etaria

Qual sua faixa etaria?

14

12
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10 10
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7
5
3
2
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65
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)]

S

N

Fonte: dados da pesquisa

E necessario saber a faixa etaria da clientela para entender suas necessidades e poder
oferecer produtos que facilitem seu dia a dia. A pesquisa demonstrou que a maior parte dos
clientes estdo entre 41 e 45 anos, representando 24,52% das respostas. As faixas etarias de 31
a 35 anos e 36 a 40 anos vem logo em seguida, com 18,87% cada. Como estas faixas estdo
préximas, é seguro afirmar que o foco da Lucyarte esta principalmente entre clientes com faixa
etaria de 31 e 45 anos (62,25%).
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3.7 - Bairro em que o cliente reside

Em que bairro vocé mora?

12 11

10
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Fonte: dados da pesquisa

E importante saber onde esta localizado geograficamente o cliente. Nesta pesquisa

foram focados clientes que moram na cidade de Recife e em sua regido metropolitana, visto
que o interesse € em relacdo a uma loja fisica. Visto que boa parte das respostas tiveram “Outro”
como resposta (20,75%), é necessario destrinchar este aspecto para ter um melhor entendimento
acerca da localizacdo dos clientes. Dentre os bairros listados como opcéo de resposta, temos
Jaqueira (9,43%) com maior incidéncia, seguido de Boa Viagem, Boa Vista e Casa Amarela,

todos com 7,55% de incidéncia.
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3.8 - Produtos Lucyarte ja adquiridos

Que produtos Lucyarte vocé ja adquiriu? (Caso nao tenha adquirido, deixar

em branco)

55 respostas

Almofadas
Bolsas

Cases

Carteiras
Estojos

Jalecos
Lancheiras
Lixeiras para c...
Marcadores/C...
MNecessaires
Organizadores
Porta-objetos
Sachés
Saquinhos (sa...
Mascara para...
Toalhas (banh...
Toucas
Travesssirinhos

0

16 (29,1%)
12 (21,8%)

19 (34,5%)

19 (34,5%)

7 (12,7%)
9 (16,4%)
14 (25.5%)
3 (5,5%)
9 (16,4%)
9 (16,4%)
11 (20%)
7 (12.7%)
5 (9,1%)
7 (12,7%)
13 (23,6%)
3 (5.5%)

12 (21,8%)
2 4 B 8 10 12 14 1B 18 20

Fonte: dados da pesquisa

26 (47.3%
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Levantou-se também a informacéo sobre quais produtos os clientes ja adquiriram. A

partir desta analise, identifica-se em que tipo de produto o esfor¢o deve ser direcionado, seja
para alavancar a venda dos menos vendidos ou para destacar ainda mais os preferidos dos
clientes. A empresa oferece diversos tipos de nécessaires, produto que ocupa a primeira posicao
entre 0s mais adquiridos, com 47,3%. Em seguida, tem-se toalhas e marcadores/chaveiros com
34,5% ambos. Observa-se no grafico acima que outros tipos de produtos vém logo em seguida
com uma porcentagem relativamente alta. Deve-se atentar em jalecos e toucas, pois ambos
apresentaram uma porcentagem relativamente baixa (5,5%). Estes tipos de produtos sdo para
um publico especifico (area de salude), entdo deve haver maior direcionamento para este
publico.

3.9 - Sugestao de produto

Foi indagado no questionario se os clientes sentiam a necessidade de algum produto que
ndo era ofertado no catalogo Lucyarte. Destacamos as seguintes sugestdes:

° | Produtos

Artigos para festa de aniversario e lembrancinhas
Travesseiro de amamentacdo personalizado

Itens pet

Travesseiros

Capas de celular

glb|wiN|e|=

24



4 - PLANO DE MARKETING

4.1 - Produtos e servicos

cama, mesa e banho; organizadores; almofadas; acessorios.

Dentre os produtos citados, estes sdo 0s que podem ser fabricados e comercializados
sem fugir do contexto da Lucyarte. A implantacdo dos produtos no catdlogo de produtos
Lucyarte estad em estudo.

Conclui-se entdo a partir da pesquisa que os clientes Lucyarte sdo compostos
predominantemente de mulheres que residem em bairros de classe social média, na faixa etéaria
de 25 a 45 anos. Estes clientes conheceram a Lucyarte, em sua grande maioria, pelo marketing
boca-a-boca, ou seja, através de amigos ou familia, e veem como principal diferencial da
empresa a qualidade, a personalizacdo e o atendimento. Os produtos mais adquiridos por parte
desses clientes sdo nécessaires, marcadores/chaveiros e toalhas no geral. A titulo de
curiosidade, foi perguntado a necessidade de uma loja fisica, onde foi obtido retorno de que 0s
clientes sentem uma necessidade da loja fisica, que é um plano futuro de implementagéo por
parte das socias.

Os produtos Lucyarte sdo confeccionados para atender as necessidades do dia-a-dia do
cliente, buscado agregar valor as pessoas que os utilizam. Estes produtos sdo fabricados com
matéria-prima selecionada, para atingir as expectativas do seu publico-alvo, que é composto
por mulheres de classe social média. A empresa oferece produtos nas seguintes categorias:

N° | Produtos

1 Almofadas

2 Bolsas

3 Cases

4 Carteiras

5 Estojos

6 Jalecos

7 Lancheiras

8 Lixeiras para carro
9 Marcadores/Chaveiros
10 Nécessaires

11 Organizadores

12 | Porta Absorvente
13 Porta Batom
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14 Porta Documento e Celular

15 Porta Moedas

16 | Porta Oculos

17 Porta Passaporte/Capa para Bloco

18 Porta Carregador de Celular

19 Sachés perfumados

20 Saquinhos organizadores

21 Mascaras para olhos

22 Toalhas de Banho

23 Toalhas de Rosto

24 Toalhas de Visita/Lavabo

25 Toalhas de Lanche

26 Toucas

27 Travesseirinhos

28 Porta Caderneta de Vacinas

No apéndice do plano de negdcios se encontra fotos referentes aos produtos
mencionados na tabela acima.

4.2 - Precgo

Como Recife e Pernambuco no geral possuem grande incentivos em relagdo ao
artesanato tradicional, a Lucyarte decidiu adotar como estratégia o foco em um consumidor que
ndo atente tanto ao preco, mas sim a qualidade e a personalizacdo. Desta forma a empresa
diferenciou-se do artesanato tradicional, j& que tomou como posicionamento atingir um publico
divergente do mesmo.

A gama de produtos oferecidos pela Lucyarte € enorme, de modo que cada produto
possui seu preco individual. Atualmente, os pregos sdo calculados com uma breve nocdo do
custo de fabricacéo e a comparagdo com o preco de produtos iguais ou similares ofertados no
mercado. No entanto, como o foco da empresa se concentra na qualidade e na personalizagéo,
alguns produtos tendem a ter um preco um pouco maior que o do mercado.

Este topico serd explorado mais detalhadamente no plano financeiro, no qual sera
calculado o preco de custo dos produtos de forma mais complexa, ressaltando aspectos que
antes ndo eram contabilizados e determinando os custos fixos e varidveis.

4.3 - Estratégias promocionais

Atualmente, a empresa ndo possui loja fisica. Dessa forma, sdo utilizados alguns canais
de divulgacédo digitais, como o Facebook, Instagram, Whatsapp e Elo7. Busca-se também a
participacdo em alguns eventos e feiras, além de divulgacéo por meio de cartdes de visita.
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De acordo com os dados da pesquisa realizada, a participacao das redes sociais como a
forma de conhecimento sobre a Lucyarte por parte dos clientes é inferior ao esperado. As
estratégias de divulgacdo digital serdo reformuladas para atingir uma maior quantidade de
pessoas, contando também com a implantacdo de uma loja virtual, com objetivo aumentar a
visibilidade da empresa no cenario nacional. Uma estratégia almejada € a parceria com digital
influencers para obter um maior alcance nas redes sociais. As postagens nas redes sociais € no
Whatsapp de fotos com os clientes utilizando os produtos continuardo sendo utilizadas, visto
que o seu feedback é positivo.

Sera também criado o catalogo de produtos Lucyarte, em versao digital e fisica. Além
do catélogo, para auxiliar na divulgacéo local, panfletos serdo entregues em feiras de artesanato
e eventos de tematica condizente a proposta da empresa. Almeja-se a prospeccao de
estabelecimentos parceiros, como casas de festas, lojas de bebés, etc.

Almeja-se a criacdo de um banco de dados dos clientes, fortalecendo o relacionamento
da empresa com eles e trazendo possibilidades antes ndo exploradas, como lembrangas de
aniversario e mensagens exclusivas.

4.4 - Estrutura de comercializacéo

A Lucyarte apresenta hoje trés canais de distribuicdo: entrega por meio dos Correios
para regides fora da area metropolitana do Recife; retirada da encomenda pessoalmente em um
dos ateliés (Boa Vista ou Madalena); e entrega em domicilio nos bairros da Madalena, Torre e
Gragas, deixando em maos com o cliente ou na portaria da residéncia ou trabalho do mesmo.

Com a aplicacéo das estratégias promocionais, espera-se 0 aumento de vendas. Desta
maneira, planeja-se também aumentar a area de cobertura da entrega em domicilio, facilitando
0 processo de compra do consumidor. Em relagéo aos Correios, a empresa sofre um grande
obstaculo devido ao alto valor do frete, que pode chegar a ser superior ao valor do produto.
Sendo assim, estuda-se a possibilidade de realizar parceria com os Correios para baratear o frete
para o consumidor final ou a utilizacao de transportadoras como alternativa.

4.5 - Localizagdo do negocio

Endereco: Rua do Progresso, 317
Bairro: Soledade

Cidade: Recife

Estado: Pernambuco

Fone 1: (81) 8500-9388

Considerac0es sobre o ponto (localizagdo), que justifiquem sua escolha:

Como ja foi explorado em topicos anteriores, a Lucyarte nao possui loja fisica, mas sim
dois ateliés, localizados individualmente nas residéncias das socias. As duas unidades servem
como centro de distribuicdo para entregas em locais proximos ou para o cliente buscar a
encomenda no local. A implantacédo de uma loja fisica € almejada, mas devido ao seu alto custo
e todo processo ainda a ser posto em pratica em relacdo as estratégias promocionais, ndo se
prevé sua concretizacdo em um futuro proximo. Considera-se ainda que uma porcentagem dos
clientes da Lucyarte entende que a loja fisica ndo é necessaria, o que sinaliza satisfacdo com o
modelo de negdcio atual da empresa.
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5 - PLANO FINANCEIRO

5.1 - Investimentos fixos

A - Méquinas
N° Descricao Qtde | Valor Unitario Total
1 Maquina de Bordado - Elna 8500 1 R$ 3.298,20 R$ 3.298,20
2 Maquina de costura reta industrial - Lanmax |1 R$ 1.990,00 R$ 1.990,00
3 Magquina overloque industrial - Lanmax 1 R$ 2.300,00 R$ 2.300,00
4 Maquina de cobrir botges 1 R$ 118,00 R$ 118,00
5 Silhouette Cameo 1 R$ 1.300,00 R$ 1.300,00
6 Impressora Epson 1 R$ 990,00 R$ 990,00
R$ 9.996,20

B — Maveis e utensilios

N° Descricao Qtde | Valor Unitario Total
1 Estante para Tecidos 1 R$ 2.300,00 R$ 2.300,00
R$ 2.300,00

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS
TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS (A+B): R$ 12.296,20

O investimento fixo da empresa foi composto de maquinas e equipamentos, dentre eles
maquina de bordado, maquinas de costura e de botdes, impressora e silhouette, além de uma
estante para o0 armazenamento correto dos tecidos, totalizando em R$12.296,20.

5.2 - Estoque inicial

N° Descricao Qtde | Valor Unitario Total

1 Sacolas dois tamanhos 2000 |R$1,20 R$ 2.400,00
2 Tecidos 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
TOTAL (A) R$ 5.400,00

O estoque inicial foi composto dos tecidos para iniciar a fabricacdo dos produtos e
sacolas para realizar a entrega destes produtos. A soma da compra destes dois itens totalizou
R$5.400,00.
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5.3 - Caixa minimo

1° Passo: Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas

Prazo médio de vendas (%) Ndmero de | Média
dias Ponderada em
dias
A Vista 35,00 1 0,35
50% na encomenda e 50% na entrega 30,00 10 3,00
Crédito 25,00 30 7,50
Débito 5,00 2 0,10
Boleto 5,00 2 0,10
Prazo médio total 12

2° Passo: Fornecedores — Céalculo do prazo médio de compras

Prazo médio de compras (%) Ndmero de dias Média Ponderada em dias
A vista 5,00 1 0,05

Crédito (30 dias) 10,00 30 3,00

Crédito (60 dias) 35,00 60 21,00

Crédito (90 dias) 50,00 90 45,00

Prazo médio total 70

3° Passo: Estoque — Calculo de necessidade média de estoque

Necessidade média de estoque

Ndmero de dias

190

4° Passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Namero de dias

Recursos da empresa fora do seu caixa

1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 12
2. Estoques — necessidade média de estoques 190
Subtotal Recursos fora do caixa 202
Recursos de terceiros no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio de compras 70
Subtotal Recursos de terceiros no caixa 70
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Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 132
Caixa Minimo

1. Custo fixo mensal R$ 929,47
2. Custo variavel mensal R$ 1.042,67
3. Custo total da empresa R$ 1.972,14
4. Custo total diario R$ 65,74

5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 132

Total de B — Caixa Minimo R$ 8.677,42
Capital de giro (Resumo)

Descricao Valor

A - Estoque Inicial R$ 5.400,00

B — Caixa Minimo R$ 8.677,42
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) R$ 14.077,42

O capital de giro apresenta um valor bastante alto devido ao tempo de giro de estoque —
um problema urgente na empresa que esta sendo analisado como soluciona-lo. Desta forma,
com uma necessidade de capital de giro de 132 dias, o total do capital de giro foi de

R$14.077,42.

5.4 - Investimento total

Descricao dos investimentos Valor (%)
Investimentos Fixos — Quadro 5.1 R$ 12.296,20 46,62
Capital de Giro — Quadro 5.2 R$ 14.077,42 53,38
TOTAL (1 +2+3) R$ 26.373,63 100,00
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DESCRIGAOQ DOS INVESTIMENTOS

mmm |nvestimentos fixos
Capital de giro
Investimentos pré-operacionais

33,38% 5

Fontes de recursos Valor (%)
Recursos proprios R$ 26.373,63 100,00
Recursos de terceiros R$ 0,00 0,00
Outros R$ 0,00 0,00
TOTAL (1+2+3) R$ 26.373,63 100,00

FONTE DE RECURSOS

= Recursos proprios

100,00%

Desta forma, temos como investimento total R$26.373,63, sendo todo esse valor
proveniente de recursos proprios.

5.5 - Faturamento mensal

N° Produto/Servico Quantidade |Preco de Venda|Faturamento Total
(Estimativa | Unitario emR$) | (emR$)
de Vendas)
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1 Almofadas 4 R$ 40,00 R$ 160,00
2 Bolsas R$ 36,00 R$ 108,00
3 Cases 1 R$ 45,00 R$ 45,00
4 Carteiras 3 R$ 35,00 R$ 105,00
5 Estojos 5 R$ 30,00 R$ 150,00
6 Jalecos 5 R$ 120,00 R$ 600,00
7 Lancheiras 2 R$ 40,00 R$ 80,00
8 Lixeiras para carro 1 R$ 26,00 R$ 26,00
9 Marcadores/Chaveiros 10 R$ 8,00 R$ 80,00
10 Nécessaires 6 R$ 25,00 R$ 150,00
11 Porta Absorvente 2 R$ 16,00 R$ 32,00
12 Porta Batom 2 R$ 18,00 R$ 36,00
13 Porta Documento e Celular 2 R$ 34,00 R$ 68,00
14 Porta Moedas 2 R$ 14,00 R$ 28,00
15 Porta Oculos 1 R$ 26,00 R$ 26,00
16 Porta Passaporte/Capa para Bloco 3 R$ 26,00 R$ 78,00
17 Porta Carregador de Celular 3 R$ 26,00 R$ 78,00
18 Sachés perfumados 2 R$ 10,00 R$ 20,00
19 Maéscaras para olhos 2 R$ 15,00 R$ 30,00
20 Toalhas de Banho 2 R$ 35,00 R$ 70,00
21 Toalhas de Rosto 1 R$ 25,00 R$ 25,00
22 Toalhas de Visita/Lavabo 2 R$ 20,00 R$ 40,00
23 Toalhas de Lanche 5 R$ 10,00 R$ 50,00
24 Toucas 2 R$ 25,00 R$ 50,00
25 Travesseirinhos 2 R$ 35,00 R$ 70,00
26 Porta Caderneta de Vacinas 2 R$ 38,00 R$ 76,00
TOTAL R$ 2.281,00
Periodo Faturamento Total

Més 1 R$ 2.281,00

Més 2 R$ 2.281,00

Més 3 R$ 2.281,00

Més 4 R$ 2.281,00

Més 5 R$ 2.281,00
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Més 6 R$ 2.281,00

Més 7 R$ 2.281,00

Més 8 R$ 2.281,00

Més 9 R$ 2.281,00

Més 10 R$ 2.281,00

Més 11 R$ 2.281,00

Més 12 R$ 2.281,00

Ano 1 R$ 27.372,00

5 5 & 5 5 & 8 5 5 2 & &
= ds 3 Més vEs 7 == 18= 9 Més 10 = A

5.6 - Custo unitario

Produto: Almofadas
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,16 R$ 25,00 R$ 4,00
Fibra Siliconada 0,3 R$ 18,90 R$ 5,67
Costura 1 R$ 5,00 R$ 5,00
TOTAL R$ 14,67
Produto: Bolsas
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,06 |R$25,00 R$ 1,50
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,07 | R$ 20,00 R$ 1,40
Manta R2 0,06 R$ 22,30 R$ 1,34
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Velcro 0,1 R$ 1,20 R$ 0,12
Fivelas 2 R$ 0,50 R$ 1,00
Botdo 1 R$ 0,44 R$ 0,44
Costura 1 R$ 6,00 R$ 6,00
TOTAL R$ 11,80
Produto: Cases

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,15 R$ 25,00 R$ 3,75
Manta R2 012 |R$22,30 R$ 2,68
Ziper 0,4 R$ 2,60 R$ 1,04
Velcro 0,15 |R$1,20 R$ 0,18
Nylon Acoplado 0,24 |R$6,60 R$ 1,58
Costura 1 R$ 7,00 R$ 7,00
TOTAL R$ 16,23
Produto: Carteiras

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,06 |R$25,00 R$ 1,50
Tecido - Tricolina lisa/poa 0,05 |R$20,00 R$ 1,00
Fechador 1 R$ 0,40 R$ 0,40
Ziper 0,25 |R$260 R$ 0,65
Cursor 1 R$ 0,25 R$ 0,25
Entretela 0,06 |R$5,90 R$ 0,35
Costura 1 R$ 5,00 R$ 5,00
TOTAL R$ 9,15
Produto: Estojos

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,06 R$ 25,00 R$ 1,50
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,04 |R$20,00 R$ 0,80
Manta R1 0,04 |R$11,90 R$ 0,48
Fechador 1 R$ 0,40 R$ 0,40
Ziper 0,5 R$ 2,60 R$ 1,30
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Cursor 2 R$ 0,25 R$ 0,50
Plastico 0,08 |R$10,00 R$ 0,80
Costura 1 R$ 6,00 R$ 6,00
TOTAL R$ 11,78
Produto: Jalecos
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitario Total
Tecido - Gabardine 143 |R$16,90 R$ 24,17
Botdo 6 R$ 0,44 R$ 2,64
Enfeite Metal 1 R$ 1,37 R$ 1,37
Costura 1 R$ 30,00 R$ 30,00
TOTAL R$ 58,18
Produto: Lancheiras
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,1 R$ 25,00 R$ 2,50
Manta metélica 0,08 |R$8,40 R$ 0,67
Velcro 0,15 |R$1,20 R$ 0,18
Viés 1,6 R$ 0,38 R$ 0,61
Costura 1 R$ 8,00 R$ 8,00
TOTAL R$ 11,96
Produto: Lixeiras para carro
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,09 |R$25,00 R$ 2,25
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,03 |R$20,00 R$ 0,60
Plastico 0,13 |R$10,00 R$ 1,30
Viés 1,2 R$ 0,38 R$ 0,46
Entretela 0,09 |R$5,90 R$ 0,53
Costura 1 R$ 6,00 R$ 6,00
TOTAL R$ 11,14

Produto: Marcadores/Chaveiros
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Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Feltro 0,03 |R$17,20 R$ 0,52
Elastico 045 |R$047 R$ 0,21
Costura 1 R$ 1,00 R$ 1,00
TOTAL R$ 1,73
Produto: Nécessaires
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,03 R$ 25,00 R$ 0,75
Tecido - Fustdo 0,01 |R$25,00 R$ 0,25
Ziper 0,25 |R$250 R$ 0,63
Cursor 1 R$ 0,25 R$ 0,25
Manta R1 0,04 |R$11,90 R$ 0,48
Nylon Acoplado 0,09 |R$6,60 R$ 0,59
Costura 1 R$ 5,00 R$ 5,00
TOTAL R$ 7,95
Produto: Porta Absorvente
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,04 |R$25,00 R$ 1,00
Tecido - Tricoline Fustdo 0,02 R$ 25,00 R$ 0,50
Nylon Acoplado 0,04 |R$6,60 R$ 0,26
Botdo Metal 1 R$ 0,90 R$ 0,90
Costura 1 R$ 4,00 R$ 4,00
TOTAL R$ 6,66
Produto: Porta Batom
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,02 |R$ 25,00 R$ 0,50
Tecido - Tricoline Fustdo 0,01 R$ 25,00 R$ 0,25
Espelho 1 R$ 0,60 R$ 0,60
Feltro 0,01 |R$17,20 R$ 0,17
Nylon Acoplado 0,06 |R$6,60 R$ 0,33
Botéo 1 R$ 0,44 R$ 0,44
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Costura 1 R$ 4,00 R$ 4,00
Eléstico 0,1 R$ 0,47 R$ 0,05
TOTAL R$ 6,34
Produto: Porta Documento e Celular
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,02 |R$25,00 R$ 0,50
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,01 |R$20,00 R$ 0,20
Ziper 0,15 |R$2,60 R$ 0,39
Cursor 1 R$ 0,25 R$ 0,25
Velcro 0,06 |R$1,20 R$ 0,06
Nylon Acoplado 0,06 |R$6,60 R$ 0,33
Costura 1 R$ 5,00 R$ 5,00
TOTAL R$ 6,73
Produto: Porta Moedas
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,01 R$ 25,00 R$ 0,25
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,01 |R$20,00 R$ 0,20
Ziper 0,15 |R$2,60 R$ 0,39
Cursor 1 R$ 0,25 R$ 0,25
Nylcon Acoplado 0,03 |R$6,60 R$ 0,20
Costura 1 R$ 4,00 R$ 4,00
TOTAL R$ 5,29
Produto: Porta Oculos
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,04 |R$25,00 R$ 1,00
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,04 |R$20,00 R$ 0,80
Manta R1 0,04 R$ 11,90 R$ 0,48
Botéo 1 R$ 0,44 R$ 0,44
Costura 1 R$ 4,00 R$ 4,00
TOTAL R$ 6,72
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Produto: Porta Passaporte/Capa para Bloco

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,03 |R$ 25,00 R$ 0,75
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,03 |R$20,00 R$ 0,60
Plastico 0,09 |R$10,00 R$ 0,90
Eléstico 0,3 R$ 0,47 R$ 0,14
Nylon Acoplado 0,05 |R$6,60 R$ 0,33
Viés 15 R$ 0,38 R$ 0,57
Costura 1 R$ 5,00 R$ 5,00
TOTAL R$ 8,29
Produto: Porta Carregador de Celular
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,03 R$ 25,00 R$ 0,75
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,03 |R$20,00 R$ 0,60
Manta R1 0,03 R$ 11,90 R$ 0,36
Argola 1 R$ 1,00 R$ 1,00
Viés 1,2 R$ 0,38 R$ 0,46
Costura 1 R$ 5,00 R$ 5,00
TOTAL R$ 8,16
Produto: Sachés perfumados
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Feltro 0,02 |R$17,20 R$ 0,34
Fibra Siliconada 0,02 R$ 18,90 R$ 0,38
Fita 0,15 |R$7,00 R$ 1,05
Costura 1 R$ 1,50 R$ 1,50
TOTAL R$ 3,27
Produto: Mascaras para olhos
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,01 |R$25,00 R$ 0,25
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,01 |R$20,00 R$ 0,20
Viés 0,6 R$ 0,38 R$ 0,23
Manta R1 0,01 |R$11,90 R$ 0,12
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Costura 1 R$ 4,00 R$ 4,00
TOTAL R$ 4,80
Produto: Toalhas de Banho

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,05 R$ 25,00 R$ 1,25
Toalha 1 R$ 12,90 R$ 12,90
Bordado 1 R$ 1,50 R$ 1,50
Costura 1 R$ 2,50 R$ 2,50
TOTAL R$ 18,15
Produto: Toalhas de Rosto

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,02 |R$25,00 R$ 0,50
Toalha 1 R$ 7,90 R$ 7,90
Bordado 1 R$ 1,50 R$ 1,50
Costura 1 R$ 2,00 R$ 2,00
TOTAL R$ 11,90
Produto: Toalhas de Visita/Lavabo

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,03 R$ 25,00 R$ 0,75
Toalha 1 R$ 5,80 R$ 5,80
Bordado 1 R$ 1,50 R$ 1,50
Costura 1 R$ 2,00 R$ 2,00
TOTAL R$ 10,05
Produto: Toalhas de Lanche

Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,01 R$ 25,00 R$ 0,25
Toalha 1 R$ 1,50 R$ 1,50
Bordado 1 R$ 1,50 R$ 1,50

39




Costura 1 R$ 2,00 R$ 2,00
TOTAL R$ 5,25
Produto: Toucas
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitério Total
Tecido - Tricoline estampada 0,10 R$ 25,00 R$ 2,50
Tecido - Tricoline lisa/poa 0,05 |R$20,00 R$ 1,00
Costura 1 R$ 4,00 R$ 4,00
TOTAL R$ 7,50
Produto: Travesseirinhos
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,16 |R$ 25,00 R$ 4,00
TNT 0,26 |R$2,00 R$ 0,52
Fibra Siliconada 0,35 R$ 18,90 R$ 6,62
Costura 1 R$ 6,00 R$ 6,00
TOTAL R$ 17,14
Produto: Porta Caderneta de Vacinas
Materiais / Insumos usados Qtde | Custo Unitéario Total
Tecido - Tricoline estampada 0,09 R$ 25,00 R$ 2,25
Tecido - Tricoline Fustéo 0,04 |R$25,00 R$ 1,00
Viés 1,7 R$ 0,38 R$ 0,65
Plastico 0,08 |R$10,00 R$ 0,80
Bordado 1 R$ 3,00 R$ 3,00
Costura 1 R$ 7,00 R$ 7,00
TOTAL R$ 14,70
5.7 - Custos de comercializagdo
Descricao (%) Faturamento Estimado Custo Total
IRPJ (Imposto Federal) 0,00 R$ 2.281,00 R$ 0,00
PIS (Imposto Federal) 0,00 R$ 2.281,00 R$ 0,00
COFINS (Imposto Federal) 0,00 |R$2.281,00 R$ 0,00
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IP1 (Imposto Federal) 0,00 |R$2.281,00 R$ 0,00
CSLL (Imposto Federal) 0,00 |R$2.281,00 R$ 0,00
ICMS (Imposto Estadual) 0,00 R$ 2.281,00 R$ 0,00
ISS (Imposto Municipal) 0,00 |R$0,00 R$ 0,00
Comissdes (Gastos com Vendas) 0,00 |R$2.281,00 R$ 0,00
Propaganda (Gastos com Vendas) 1,00 R$ 2.281,00 R$ 22,81
Taxas de Cartbes (Gastos com Vendas) 6,00 R$ 2.281,00 R$ 136,86
Total Impostos R$ 0,00

Total Gastos com Vendas R$ 159,67

Total Geral (Impostos + Gastos) R$ 159,67

Periodo Custo Total

Més 1 R$ 159,67

Més 2 R$ 159,67

Més 3 R$ 159,67

Més 4 R$ 159,67

Més 5 R$ 159,67

Més 6 R$ 159,67

Més 7 R$ 159,67

Més 8 R$ 159,67

Més 9 R$ 159,67

Més 10 R$ 159,67

Més 11 R$ 159,67

Més 12 R$ 159,67

Ano 1 R$ 1.916,04
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5.8 - Apuracdo do custo de MD e/ou MV
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N° Produto/Servico Estimativa de | Custo Unitario de|CMD/CMV

Vendas (em | Matériais

unidades) /AquisicBes
1 Almofadas 4 R$ 14,67 R$ 58,68
2 Bolsas 3 R$ 11,80 R$ 35,39
3 Cases 1 R$ 16,23 R$ 16,23
4 Carteiras 3 R$ 9,15 R$ 27,46
5 Estojos 5 R$ 11,78 R$ 58,88
6 Jalecos 5 R$ 58,18 R$ 290,89
7 Lancheiras 2 R$ 11,96 R$ 23,92
8 Lixeiras para carro 1 R$ 11,14 R$ 11,14
9 Marcadores/Chaveiros 10 R$ 1,73 R$ 17,28
10 Nécessaires 6 R$ 7,95 R$ 47,67
11 Porta Absorvente 2 R$ 6,66 R$ 13,33
12 Porta Batom 2 R$ 6,34 R$ 12,68
13 Porta Documento e Celular 2 R$ 6,73 R$ 13,46
14 Porta Moedas 2 R$ 5,29 R$ 10,58
15 Porta Oculos 1 R$ 6,72 R$ 6,72
16 Porta Passaporte/Capa para Bloco 3 R$ 8,29 R$ 24,87
17 Porta Carregador de Celular 3 R$ 8,16 R$ 24,49
18 Sachés perfumados 2 R$ 3,27 R$ 6,54
19 Mascaras para olhos 2 R$ 4,80 R$ 9,59
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20 Toalhas de Banho 2 R$ 18,15 R$ 36,30
21 Toalhas de Rosto 1 R$ 11,90 R$ 11,90
22 Toalhas de Visita/Lavabo 2 R$ 10,05 R$ 20,10
23 Toalhas de Lanche 5 R$ 5,25 R$ 26,25
24 Toucas 2 R$ 7,50 R$ 15,00
25 Travesseirinhos 2 R$ 17,14 R$ 34,27
26 Porta Caderneta de Vacinas 2 R$ 14,70 R$ 29,39
TOTAL R$ 883,00
Periodo CMD/CMV

Més 1 R$ 883,00

Més 2 R$ 883,00

Més 3 R$ 883,00

Més 4 R$ 883,00

Més 5 R$ 883,00

Més 6 R$ 883,00

Més 7 R$ 883,00

Més 8 R$ 883,00

Més 9 R$ 883,00

Més 10 R$ 883,00

Més 11 R$ 883,00

Més 12 R$ 883,00

Ano 1 R$ 10.596,00
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Ativos Fixos Valor do bem Vida atil em Anos Depreciacdo Depreciacdo
Anual Mensal

MAQUINAS E | R$9.996,20 10 R$ 999,62 R$ 83,30
EQUIPAMENTOS

MOVEIS E UTENSILIOS R$ 2.300,00 10 R$ 230,00 R$ 19,17
Total R$ 1.229,62 R$ 102,47
5.10 - Custos fixos operacionais mensais

Descricao Custo

Aluguel R$ 0,00

Condominio R$ 0,00

IPTU R$ 0,00

Energia elétrica R$ 0,00

Telefone + internet R$ 0,00

Honorarios do contador R$ 0,00

Pré-labore R$ 800,00

Manutencdo dos equipamentos R$ 12,00

Salarios + encargos R$ 0,00

Material de limpeza R$ 0,00

Material de escritorio R$ 15,00

Taxas diversas R$ 0,00

Servigos de terceiros R$ 0,00
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Depreciacdo

R$ 102,47

Contribuicdo do Microempreendedor Individual - MEI | R$ 0,00
Outras taxas R$ 0,00
TOTAL R$ 929,47
Periodo Custo Total
Més 1 R$ 929,47
Més 2 R$ 929,47
Més 3 R$ 929,47
Més 4 R$ 929,47
Més 5 R$ 929,47
Més 6 R$ 929,47
Més 7 R$ 929,47
Més 8 R$ 929,47
Més 9 R$ 929,47
Més 10 R$ 929,47
Més 11 R$ 929,47
Més 12 R$ 929,47
Ano 1 R$ 11.153,64
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Como a empresa ndo possui loja fisica e sim dois ateliés inseridos na cada das proprias
socias, ndo possui alguns custos fixos comuns a outras organizagdes, como aluguel,
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condominio, energia, etc. Temos entdo como custo fixo o pro-labore, material de escritorio,
manutencdo dos equipamentos e depreciacdo, totalizando R$929,47.

5.11 - Demonstrativo de resultados

Descricao Valor Valor Anual (%)

1. Receita Total com Vendas R$ 2.281,00 R$ 27.372,00 100,00

2. Custos Variaveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais diretos e/ou CMV(*) R$ 883,00 R$ 10.596,00 38,71
2.2 (-) Gastos com vendas R$ 159,67 R$ 1.916,04 7,00
Total de custos Variaveis R$ 1.042,67 R$ 12.512,04 45,71

3. Margem de Contribuicdo R$ 1.238,33 R$ 14.859,96 54,29

4. (-) Custos Fixos Totais R$ 929,47 R$ 11.153,64 40,75

5. Resultado Operacional: LUCRO R$ 308,86 R$ 3.706,32 13,54

Periodo Resultado

Més 1 R$ 308,86

Més 2 R$ 308,86

Més 3 R$ 308,86

Més 4 R$ 308,86

Més 5 R$ 308,86

Més 6 R$ 308,86

Més 7 R$ 308,86

Més 8 R$ 308,86

Més 9 R$ 308,86

Més 10 R$ 308,86

Més 11 R$ 308,86

Més 12 R$ 308,86

Ano 1 R$ 3.706,32
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Temos entdo o demonstrativo dos resultados, onde alinha-se os dados anteriores em uma

tabela Unica. Desta forma, temos como resultado operacional os seguintes valores: R$308,86
de lucro mensal e R$3.706,32 de lucro anual.

5.12 - Indicadores de viabilidade

Indicadores Ano 1

Ponto de Equilibrio R$ 20.544,97
Lucratividade 13,54 %
Rentabilidade 14,05 %

Prazo de retorno do investimento 7 anos e 2 meses

O ponto de equilibrio, ou seja, 0s custos variaveis somados aos custos fixos totalizam
em R$20.544,97, ou seja, este é o valor que a empresa deve ter como faturamento para pagar
todas suas obrigacdes. Com estes dados, calcula-se uma lucratividade de 13,54% e uma
rentabilidade de 14,05%, resultando em um retorno do investimento em 7 anos e 2 meses.
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6 - CONSTRUCAO DE CENARIO

6.1 - AcOes preventivas e corretivas

Receita (pessimista) 20,00 % Receita (otimista) 6,00 %
Descricéo Cenario provavel Cenario pessimista Cenario otimista
Valor (%) Valor (%) Valor (%)
1. Receita total com vendas R$ 2.281,00 100,00 |R$1.824,80 100,00 |R$2.417,86 100,00

2. Custos variaveis totais

2.1 (-) Custos com materiais diretos e ou CMV R$ 883,00 38,71 R$ 706,40 38,71 R$ 935,98 38,71
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00 R$ 0,00 0,00
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 159,67 7,00 R$ 127,74 7,00 R$ 169,25 7,00
Total de Custos Varidveis R$ 1.042,67 45,71 R$ 834,14 45,71 R$ 1.105,23 45,71
3. Margem de contribuigdo R$ 1.238,33 54,29 R$ 990,66 54,29 R$ 1.312,63 54,29
4. (-) Custos fixos totais R$ 929,47 40,75 R$ 929,47 50,94 R$ 929,47 38,44
Resultado Operacional R$ 308,86 13,54 R$ 61,19 3,35 R$ 383,16 15,85

Acdes corretivas e preventivas:

Como cenario otimista, temos épocas festivas, eventos e datas comemorativas, que trazem uma alavancagem na quantidade de encomendas.
Desta forma, para conciliar com a limitacao produtiva da empresa, divulga-se a necessidade de as encomendas serem realizadas com antecedéncia,
minimizando a recusa de encomendas por buscas de "Gltima hora". Com intuito de corrigir esse gargalo produtivo, almeja-se a contratacdo de uma
pessoa para auxiliar no setor produtivo, inicialmente visando auxiliar apenas quando as demandas estiverem em alta. Caso observe-se a necessidade
de contratar permanentemente, a empresa o fara.
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Como cenario pessimista, temos momentos de crise econémica ou quando nao ha datas comemorativas ou eventos, onde a quantidade de
encomendas diminuem. Para alavancar o numero de vendas, a empresa busca criar promocoes e incentivos que facam o cliente adquirir os produtos
nesses momentos.

7 - AVALIACAO ESTRATEGICA

7.1 - Analise da matriz F.O.F.A

FATORES INTERNOS

FATORES EXTERNOS

Producéo concentrada
Dificuldade de distribuicdo

Falta de registro e controle nas etapas dos processos

PONTOS FORCAS OPORTUNIDADES

FORTES
Qualidade dos produtos Participacdo em feiras de artesanato
Personalizacéao Datas comemorativas e eventos
Produtos que atendem as necessidades dos clientes
Distribuicdo em todo territério nacional

PONTOS FRAQUEZAS AMEACAS

FRACOS

Crise econdmica no pais
Alto valor do frete

Artesdos vendendo produtos similares mais baratos
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Ag0es:

A contratacdo de alguém para auxiliar na producéo esta sendo analisada, podendo assim desconcentrar a producdo e atender melhor a
demanda, que atualmente é maior que a capacidade produtiva. Aumentar a area de cobertura da entrega em domicilio também est& sendo avaliado,
para facilitar o processo de compra do cliente. O registro e controle das etapas dos processos da empresa estdo sendo implantados gradativamente.

Em relacdo as ameacas, momentos de crise sdo recorrentes na sociedade. Desta forma, a empresa busca minimizar o impacto disso com a
criacdo de promogdes e a redugdo dos custos, para poder ofertar produtos mais em conta para o cliente final. O alto prego do frete é um dos
problemas para as vendas fora da Regido Metropolitana do Recife, onde por este motivo, ocorrem diversas desisténcias de compra. Esta sendo
estudado a parceria com os Correios para minimizar o valor deste frete, ou, caso seja pertinente, a utilizacdo de transportadoras para o frete dos
produtos. O artesanato tradicional oferece produtos similares aos da Lucyarte por valores mais em conta, por iSso a empresa tomou como estratégia
a prospeccdo de um publico-alvo diferente.
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8 - AVALIACAO DO PLANO
8.1 - Andlise do plano

A empresa encontra-se em um mercado em expansao, onde seus publico-alvo esta bem
definido e seus atuais clientes estdo satisfeitos com os produtos ofertados pela empresa,
principalmente por seus diferenciais. A concorréncia decorre de artesdos e lojas em comércio
gue ofertem produtos similares. Com objetivo de diferenciar-se, a Lucyarte busca atingir um
publico-alvo diferenciado com produtos focados na qualidade e personalizacdo. Em relacéo aos
fornecedores, a empresa possui uma grande variedade de opcdes, buscando oferecer a maior
diversidade possivel para seus clientes.

A pesquisa de mercado teve como objetivo conhecer e entender o cliente Lucyarte e sua
percepcao em relacdo aos produtos da empresa. Observou-se, demograficamente, que o cliente
Lucyarte define-se predominantemente por mulheres de faixa etaria de 25 a 45 anos e de classe
social media. Em relacdo aos diferenciais dos produtos, destacam-se a qualidade,
personalizacéo e o atendimento.

O plano de marketing aponta que a posicionamento de empresa é de atingir um pablico
de classe social média, com produtos com valor agregado e qualidade superior aos de artesanato
comum. Esta em planejamento diversas estratégias promocionais como catalogo Lucyate, tanto
digital quanto fisico, a parceria com digital influencers e a criacdo de uma loja virtual. Para
atender melhor os pedidos da Regido Metropolitana do Recife, pretende-se expandir a cobertura
da entrega em domicilio.

Analisando financeiramente, percebe-se o alto valor do capital de giro devido a
guantidade enorme de dias para que haja o giro de estoque. Isso afeta diretamente a
lucratividade da empresa, que apresenta um valor muito baixo, gerando pouco lucro liquido.

Considerando que as sdcias da empresa possuem outras atividades profissionais, a baixa
rentabilidade é esperada. Além disso, une-se ao fato da limitacdo da capacidade produtiva, que
impossibilita a empresa de atender todas as encomendas de seus clientes

Conclui-se entdo a necessidade de uma tomada de deciséo em relacdo ao futuro da
empresa entre: investimento de tempo dedicado a empresa por partes de ambas as socios, com
intuito de aumentar a capacidade produtiva, além de planejar estratégias promocionais e
otimizacdo o setor produtivo ou encerramento das atividades, uma vez que a empresa ndo
sinaliza expectativa de aumento de receita (devido o gargalo do processo produtivo) e o lucro
gerado ndo € o suficiente para compensar o trabalho empenhado na empresa.

Ambas as alternativas ja foram apresentadas as socias, onde as mesmas estéo analisando
qual caminho tomar.
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APENDICE A - Fotos dos produtos

N° | Produtos / Servigos
1 | Almofadas

2 | Bolsas

3 | Cases

4 | Carteiras
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Estojos

Jalecos

Lancheiras

Lixeiras para carro
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9 | Marcadores/Chaveiros
10 | Nécessaires
11 | Organizadores
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12

Porta Absorvente

13

Porta Batom

14

Porta Documento e Celular

15

Porta Moedas
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16

Porta Oculos

17

Porta Passaporte/Capa para Bloco

18

Porta Carregador de Celular

19

Sachés perfumados
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20

Saquinhos organizadores

21

Mascaras para olhos

22

Toalhas de Banho

23

Toalhas de Rosto
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24

Toalhas de Visita/Lavabo

25

Toalhas de Lanche

26

Toucas

27

Travesseirinhos
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28

Porta Caderneta de Vacinas
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