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O presente trabalho tem como objetivo é elaborar um Plano de Negdcios para criagdo de uma empresa no ramo
especifico de dtica - saide visual em Aparecida de Goiania-Goias. E especificamente, definir qual sera o publico-
alvo; analisar uma boa regido para montar o empreendimento; estudar o mercado e seus concorrentes; conhecer as
melhores formas para se trabalhar o marketing; analisar o perfil da clientela; definir fornecedores; pesquisar
equipamentos essenciais para 6tica e elaborar o plano de viabilidade econdmico-financeiro do empreendimento.
O estudo apresenta a seguinte indagacdo: Qual a importancia do empreendedorismo na sociedade atual? Como se
estrutura o Plano de Negdcios para criacdo de uma 6tica? Qual o valor do investimento para criagcdo do negdcio?
Empreender no ramo de oOticas € um investimento que dard retorno financeiro em quanto tempo?
Metodologicamente utilizou-se da pesquisa de carater exploratdrio e descritivo, com analise qualitativa a partir de
entrevista semiestruturada aplicada junto ao gestor das empresas ancora, bibliografica e com pesquisa de campo.
Resultados alcangados: Foi elaborado plano de negécios no segmento 6tico; realizou-se estudos na empresa ancora
Oticas Madri o estudo da viabilidade para criacdo do plano de negécios idealizado, pois a anélise de viabilidade
financeira e retorno do investimento ficou demonstrado em um espaco temporal médio de 3 meses apos o inicio
das atividades da empresa e tem um grande potencial para expansao no mercado.
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Abstract:

The present work aims to elaborate a Business Plan for the creation of a company in the specific field of visual
health in Aparecida de Goiania-Goias. And specifically, define the target audience; analyze a good region to set
up the venture; study the market and its competitors; know the best ways to work marketing; analyze the profile
of the clientele; define suppliers; research essential equipment for optics and draw up the project's economic and
financial viability plan. The study presents the following question: What is the importance of entrepreneurship in
today's society? How is the Business Plan structured for creating an optician? What is the investment value to
create the business? Undertaking in the field of optics is an investment that will give financial return in how long?
Methodologically, exploratory and descriptive research was used, with qualitative analysis based on a semi-
structured interview applied with the manager of the anchor companies, bibliographical and field research.
Results achieved: A business plan for the optical segment was drawn up; Studies were carried out at the anchor
company Oticas Madrid, the feasibility study for the creation of the idealized business plan, since the analysis of
financial viability and return on investment was demonstrated in an average time span of three months after the
start of the company's activities and has great potential for expansion in the market.
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INTRODUCAO

Tendo em vista o interesse voltado ao empreendedorismo e sabendo da importancia da
atividade para a sociedade, como também para a economia, o estudo apresenta a criacdo de um
Plano de Negdcios para criagcdo de uma empresa no ramo especifico de Gtica - saude visual

Um plano de negdcios € um documento de planejamento usado ao comegar um negacio.
Ele atende a diversos propositos, como atrair potenciais parceiros e investidores, além de ajudar
bastante na hora de levantar capital com bancos, fundos de investimento e outras instituigdes
financeiras. O plano de neg6cios se apresenta como um roteiro para estruturar, operar e
gerenciar seu novo empreendimento.

Empreender é estar constantemente exposto a incertezas e sdo necessarios a frieza e o
devido planejamento para a tomadas de decisdes ao lidar com o ambiente interno e externo da
organizagdo. Estudos relatam que as maiores dificuldades enfrentadas pelos empreendedores,
acontecem em decorréncia da falta da elaboragdo do plano de negdcio, realizo através de um
planejamento adequado e bem estruturado. Um negdcio nasce de uma ideia, mas encontrar um
ponto comercial, conhecer os custos e planejar o futuro da empresa é essencial para evitar riscos
futuros. Nesse sentido, a elaboracdo de um Plano de Negocios, ou Business Plan, €
indispensavel para o sucesso de uma empresa. (DORNELAS, 2021)

O objetivo do presente estudo € elaborar um Plano de Negdcios para criagdo de uma
empresa no ramo especifico de Gtica - saude visual.

Como objetivos especificos pretende-se definir qual serd o publico-alvo; analisar uma
boa regido para montar o empreendimento; estudar o mercado e seus concorrentes; conhecer as
melhores formas para se trabalhar o marketing; analisar o perfil da clientela; definir
fornecedores; pesquisar equipamentos essenciais para Otica e elaborar o plano de viabilidade
economico-financeiro do empreendimento.

O estudo justifica-se tendo em vista a importancia do empreender uma vez que 0
empreendedorismo é uma forma de criar valor, envolver pessoas para criar oportunidades, criar
riquezas e realizar transformagdes sociais e econdmicas. Assim, importante ressaltar que o
empreendedor € aquele que inicia algo e corre riscos, é criativo e proativo, tem visdo real e de
futuro, buscando desafios e inovacao.

O estudo torna-se importante devido a necessidade do planejamento empresarial para
estruturacdo e criacdo do plano negdcios, calculando e planificando os recursos necessarios
para a implantag&o e analisando sua viabilidade econdmica financeira.

No que se refere a problematizagéo indaga-se: Qual a importancia do empreendedorismo
na sociedade atual? Como se estrutura o Plano de Negdcios para criagdo de uma 6tica? Qual o
valor do investimento para criagdo do negdcio? Empreender no ramo de Oticas é um
investimento que daré retorno financeiro em quanto tempo?
FUNDAMENTACAO TEORICA
Empreendedorismo

O estudo do empreendedorismo é atual e muito importante, pois esté interligado ao
desenvolvimento social e econdmico da sociedade e, com a competitividade cada vez maior, a
necessidade de entrar no mercado e se manter nele, depende cada vez mais do ato de
empreender. A preocupacdo do brasileiro em criar e manter suas empresas, Sdo motivos da
popularidade do tema no pais. O papel do empreendedorismo no desenvolvimento econémico
envolve “mais do que apenas o aumento de producéo e renda per capita; envolve iniciar e
constituir mudancas na estrutura do negécio e da sociedade” (Hisrich & Peter, 2014, p. 33).

Segundo Dornelas (2021, p.7), "o empreendedorismo tem se mostrado um grande aliado
do desenvolvimento econémico, pois tem dado suporte a maioria das inovagdes que tém
promovido esse desenvolvimento".



O empreendedorismo é fundamental para a economia de um pais, sendo um dos
principais meios para geracdo de riqueza e desenvolvimento da populagdo, e esta diretamente
ligado ao crescimento econémico levando em conta que é responsavel pera geracdo de
empregos e fontes de renda.

Plano de negécios

Dolabela (2008) define plano de negdcios como uma linguagem completa utilizada para
descrever o que é ou a pretensdo do que deve ser uma empresa, sendo que sua utilizacéo reduz
a taxa de risco do negdcio e sustenta a tomada de decisdes, que também pode sinalizar que ndo
se deve abrir a empresa ou langar o produto.

Tendo-se um planejamento correto sobre todos os recursos que se tem pela frente, o
plano de negdcios vai definir em qual direcéo se deve seguir, e detalhar quais serdo 0os meios
para atingir o resultado esperado.

Chiavenato (2021) mostra algumas vantagens do plano de negdcios:

e Cobre todos 0s aspectos internos e externos do negdcio;

e Abrange todos os aspectos atuais e futuros do negdcio, funcionando como uma visdo
integrada e sistematizada;

e Serve como um guia abrangente para a conducéo do negocio;

¢ Informa o mercado, principalmente investidores, bancos e financeiras, a respeito do
negacio;

¢ Divulga aos parceiros internos e externos as caracteristicas do negécio;

e Funciona como um meio de avaliacdo dos desdobramentos do negdcio.

Chiavenato (2021) ainda diz que, "o plano de negdcios serve para retratar o inicio, meio
e fim de um empreendimento, portanto é imprescindivel a revisdo continua do documento para
manté-lo atualizado e dindmico".

Plano estratégico

Planejamento Estrategico é a fun¢éo que determina um meio sistemético para a tomada
de decisbes, visando garantir o sucesso da empresa em seu ambiente atual e futuro. E um
processo de desenvolver, e manter, um ajuste estratégico entre objetivos, habilidades e recursos
de uma organizagéo, em um mercado em continua mutagéo. (KOTLER, 2014).

Empresas que aderem ao planejamento estratégico, potencializam a chance de sucesso
e, consequentemente, tornam-se mais sélidas por terem um maior preparo em relagdo a alta
volatilidade do mercado. Isso ndo elimina por completo a possibilidade do fracasso, mas torna-
se uma medida de prevengdo pela vantagem de conhecimento que se adquiri no segmento.

Para Maximiano (2011), para realizar o planejamento estratégico, o caminho deve
percorrer desde tomar a decisdo até o produto ou servico que vai ser entregue aos seus clientes.

Para Tavares (2010), o planejamento estratégico deve ser adaptado para cada
organizacdo, de forma que seja fiel as caracteristicas do ambiente empresarial. O segmento,
porte, formas de gestdo estdo diretamente ligados a forma que essa atividade ter4 andamento.
Ele também destaca que esse planejamento, o processo de criagdo e a forma que serd inserido
estdo ligados as condicbes do negdcio, apontando as ponderagdes quanto: Delimitacdo do
negécio; Desenvolvimento da missao; Estabelecimento da visdo; Analise Ambiental; Defini¢cdo
dos objetivos; Elaboracdo das Estratégias; Implementacdo das Estratégias; Avaliagdo e
Controle.

Pesquisa de mercado

A Pesquisa de Mercado é uma ferramenta importante para que vocé obtenha
informacdes valiosas sobre 0 mercado em que atua ou pretende atuar. Quanto maior o seu



conhecimento sobre o mercado, clientes, fornecedores e concorrentes, melhor serd o
desempenho do seu negocio. (GOMES, 2013).

Em um mercado competitivo, as organizagdes devem utilizar ferramentas capazes de
auxilia-las a conquistar espago e a manté-las em uma situacdo confortavel. Essa é uma técnica
cujo objetivo é colher informacdes em relacéo ao mercado em geral e 0s concorrentes, tais como
necessidades e exigéncias dos consumidores, algumas decisdes da concorréncia, contatos de
fornecedores, entre outras informagdes sobre o mercado em geral.

Plano de marketing

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

O plano de marketing ajuda a lidar com a instabilidade do mercado, por meio dele, o
profissional pode colher informagdes com antecedéncia sobre a realidade do mercado, podendo
assim, observar as oportunidades existentes para o langamento de novos produtos, ou entender
0 que esta se saturando. Tudo isso baseado em dados coletados em meio ao ambiente ao qual
estd inserido.

Plano operacional

De acordo com Bocchetti (2012) O plano operacional engloba o plano de negécios e
retrata a maneira em que o empreendedor vai formalizar, por meio de documentos escritos, sua
ideia. E nesse momento que terd que apresentar como sera a colocagio e a metodologia que vai
ser usada ao longo do plano de negdcios. O autor cita também que o plano sera diferente de
acordo com a organizagao que sera tratado, pois leva-se em conta o tipo de negécio, isto é, se a
empresa se trata de uma industria, um comércio, ou se € apenas prestadora de servigos, assim a
complexidade e seu detalhamento serdo diferentes.

Conforme Oliveira (2018, p. 21), cada um dos planejamentos operacionais deve conter
detalhes, tais como: “recursos necessarios para o seu desenvolvimento e implantagdo;
procedimentos bésicos a serem adotados; produtos ou resultados finais esperados; prazos
estabelecidos; responsaveis pela sua execugéo e implantacdo”.

Ele mostra como o que foi planejado deve ser feito na pratica na forma de agdes, tarefas
e procedimentos. Ou seja, € o caminho em que as metas e objetivos pré-planejados serdo
atingidos.
Plano de viabilidade econémico-financeiro

Para fazer uma boa anélise de viabilidade financeira deve-se realizar um estudo com o
intuito de comparar os investimentos que devem ser desembolsados com o potencial retorno,
de modo que avalie se a abertura do negécio sera viavel ou nao.

Segundo Woiler e Mathias (2018), os projetos de investimentos podem ser divididos
por tipo, isso varia de acordo com o setor em que estdo enquadrados. No caso de projetos
macroecondmicos, eles podem ser industriais ou de servicos. Em termos microeconémicos,
podem ser classificados em: de implantacdo, expansdo, modernizacdo, relocalizacéo e
diversificagdo. De acordo com o servigo que 0 projeto servird a organizagdo, sua classificagao
pode ser prolongada & projetos de viabilidade.

Outra questdo a ser considerada em andlise de projetos, € a proje¢do de seu risco. Mesmo
que parecidos, o risco e a incerteza possuem conceitos diferentes. Woiler e Mathias (2018)
falam que riscos tem possibilidades de oscilagdes futuras no retorno adquirido. J& as incertezas
podem ocorrer quando ndo se conhece o futuro nem suas possibilidades de acontecimentos.

Se tem risco, tem possibilidade de se ter futuros prejuizos financeiros, sendo assim,
muitas vezes definido como a variabilidade dos retornos dos ativos (Gitman, 2018).



METODOLOGIA

O metodo compreende o material e os procedimentos adotados para se responder a
questdo central do artigo. Inclui a forma de selecdo dos individuos para compor a amostra do
estudo, a maneira de coletar os dados e de analisé-los (PEREIRA, 2014).

Metodologicamente utilizou-seGIL da pesquisa descritiva que visa descrever
caracteristicas de determinada populacdo ou fendmeno por meio de uma analise minuciosa
sobre os principais objetivos do estudo. Envolve o uso de técnicas padronizadas de coleta de
dados: questionario e observacéo sistematica para a realizacdo de um levantamento. (FARIAS
FILHO; ARRUDA FILHO, 2015).

Quanto aos meios, é classificada como pesquisa qualitativa, tendo em vista que 0 uso
dessa abordagem facilita o aprofundamento da investigacdo das questOes relacionadas ao
fendbmeno em estudo e das suas relagdes, mediante a méxima valorizagéo do contato direto com
a situacdo estudada, buscando-se o que era comum, mas permanecendo, entretanto, aberta para
perceber a individualidade e os significados multiplos.

Foram utilizados dados primérios e secundarios, através da pesquisa bibliogréafica por
meio de livros, artigos, e materiais da internet, sendo que os dados primarios foram coletados
através da entrevista semiestruturada, com o gestor da empresa ancora escolhida para
elaboracdo da pesquisa.

O estudo através de uma empresa ancora, estudo de caso, caracteriza-se também como
técnica de pesquisa, “consiste no estudo profundo e exaustivo de um ou poucos objetos, de
maneira que permita seu amplo e detalhado conhecimento” (GIL, 2022, p. 54). Yin (2014)
afirma que o estudo de caso € um modo de pesquisa empirica que investiga fendmenos
contemporéneos em seu ambiente real quando os limites entre o fendmeno e o contexto ndo séo
claramente definidos; quando ha mais de uma variavel de interesse além dos pontos de dados;
quando se baseia em vérias fontes de evidéncias; e quando h& proposicOes tedricas para
conduzir a coleta e a anélise de dados.

Para elaboracéo da andlise financeira, contou com assessoria de um profissional da &rea
contébil, possibilitando enquadramento tributario e demais analises financeiras.

Empresa ancora

Para melhor compreens&o sobre o funcionamento de uma empresa que atua no segmento
6tico, foi realizada uma visita técnica na empresa Oticas Madri localizada no municipio de
Goiania-Goias. Durante a visita, foi possivel conhecer as politicas internas adotadas pelo
estabelecimento por meio da aplicagdo da entrevista semiestruturada.

A empresa Oticas Madri administrada pelo empresario lberson Teixeira Lima atua no
segmento Otico ha 34, revelando como diferencial a qualidade nos produtos produzidos. Sua
missdo é garantir o respeito e a satisfagdo dos consumidores, clientes e colaboradores por meio
da qualidade dos produtos comercializados, novidades do mercado, priorizando a satde visual,
conforto e comodidade para o cliente; como viséo, ela procura ser vista como referéncia em
prover saude visual, com qualidade e baixo custo.

A estrutura organizacional funcional da empresa é composta pelo préprio empresario, e
sua esposa para ajudar na organizagdo e alavancar as vendas. O empresario é responsavel pela
analise de mercado e pelos processos de tomada de decisdo na empresa. Sua esposa concentra
seus esfor¢os em promover estratégias de venda, na administracdo do estoque de armagdes da
loja e no controle financeiro.

O processo de compras é feito a partir da organizacéo interna, contando com um sistema
que alerta quando determinada armagdo de Oculos se encontra com estoque baixo. Os
fornecedores tém que se adequar a forma de pagamento que a loja propde, entretanto, existe
uma flexibilidade na relagéo entre ambos.



A anélise financeira € realizada ao longo de reuniGes mensais entre os participantes,
onde sdo apresentados, como forma de indicadores, dados obtidos por relatorios de compras,
relatorios de vendas, balango patrimonial e demonstracdo de resultados de exercicios, por meio
dos quais é possivel fazer um prognaéstico sobre o seu desempenho futuro e as possiveis tomadas
de deciséo da empresa.

ApoOs a apresentacdo dos aspectos metodoldgicos que embasam este estudo, passemos
para a parte em que discorrerd sobre os resultados.

RESULTADOS: ELABORACAO DO PLANO DE NEGOCIO DA OTICA CONCEITO.

Neste capitulo, apresenta-se o plano de negécio fundamentado no referencial tedrico.
Aqui, expdem-se os dados do negdcio, a anélise de mercado e também uma analise financeira
do plano de negdcios.

Sumario executivo - Otica Conceito

O negécio a ser apresentado refere-se a elaboracdo do estudo de viabilidade econdémica
para a criacdo do plano de negdcios de uma empresa no ramo especifico de saide visual em
Goiania-Goias.

O quadro societério da empresa serd composto por um dos socios da empresa Duna
Lentes, a qual atua no segmento de indUstria de lentes oftlmicas para 6culos, fara parte também
do quadro societério, Jodo Guilherme do Carmo Santana Gongalves, académico do curso de
administragdo da PUC GOIAS, o qual contribuira com seus conhecimentos adquiridos durante
sua graduacéo.

A ideia para criacdo deste plano de negdcios surgiu em decorréncia da percepcéo da
oportunidade de negdcios mediante a criacdo de uma spin-off dependente. Spin-off € o nome
dado a uma empresa que foi criada como uma derivacdo de outra organizacdo empresarial ou
académica, comandada por uma empresa mde, geralmente, uma spin-off surge de uma
necessidade da propria organizacdo, como um novo tipo de mercado ou de tecnologia.
(BORGES, FILION E SIMARD 2008).

A empresa em questdo atuara vendendo seus produtos através do site de vendas da loja
e presencialmente. A criacdo do plano de negdcio se deu em decorréncia a partir de estudos
sobre o funcionamento e a necessidade de lentes oftadlmicas em diferentes pessoas de diferentes
idades, e também, pelo estudo de mercado, elaboragéo de Planos de Marketing, Operacional,
Financeiro e analise estratégica que auxiliardo a delinear as melhores a¢des para o sucesso deste
negocio.
O empreendedor ndo tem como pretensdo faturar e nem investir grandes quantias
inicialmente, o negdcio deverd ir crescendo com os rendimentos proporcionados pela propria
atividade empresarial, que serdo em sua maioria reinvestidos no crescimento da empresa.

A empresa se utilizara do site de vendas e atendimento presencial para comercializar
0s seus produtos. Serd utilizado a técnica de panfletagem a frente do Hospital Fundagio
Banco de Olhos localizado ao lado da loja como forma de atrair clientes para conhecerem a
loja.

A empresa trabalhard com variedade de produtos, a fim de atingir o maior nimero de
clientes possiveis, dessa forma, os clientes tem uma maior liberdade de decisdo de produtos,
tendo opgdo desde melhores custo-beneficio até lentes com mais tecnologias agregadas
proporcionando maior qualidade e conforto visual.

O escritorio e estoque de mercadorias da empresa ficardo instalados na propria loja
que dispbe de espagos para esta finalidade. Inicialmente a empresa pretende ter poucos
funcionérios para diminuir as despesas, apenas o necessario para melhores desempenhos nas
vendas. O capital social da Otica Conceito sera de aproximadamente R$50.000,00 (cinquenta
mil reais) que sera totalmente financiado com recursos proprios do proprietéario.



Analise de mercado - Estudo dos Clientes - Publico-alvo:

Inicialmente a empresa ird focar principalmente em atender publicos de classe C e D,
pois no inicio de experiéncia da loja, trata-se de um publico menos criterioso, que permite
trabalhar com uma gama de produtos afim de proporcionar para cada cliente a lente ideal por
um valor atrativo. Através de experiéncia adquirida pelo autor trabalhando na &rea durante
alguns anos, pode-se observar algumas caracteristicas do publico alvo da empresa.

Para lidar com o publico de classe C, o foco consistira nas vendas de valor agregado,
com lentes que proporcionem maior conforto e beneficios nas escolhas dos 6culos monofocais
ou multifocais, para aqueles que importam com qualidade de vida.

Como segunda opcdao para aqueles clientes que procuram preco, também é necessaria a
disponibilidade de lentes simples e funcionais, de forma que atendam as demandas daqueles
que ndo séo totalmente dependentes dos dculos e que esteja buscando pregos mais acessiveis.

A empresa devera permanecer atenta e monitorar periodicamente as necessidades e
expectativas dos clientes com a finalidade de elaborar estratégias e oferecer produtos com
tecnologia com objetivo de satisfazer as necessidades dos clientes, e assim se manter no
mercado.

Comportamento dos Clientes:

Nossos clientes serdo atraidos principalmente por meios de comunicacgéo nos arredores
da loja fisica. Com contetdo atrativo, promoc0es e linguagem clara.

Levando em consideragdo classes C e D, torna-se importante construir vinculos de
confianga entre a marca e esse consumidor, a fim de driblar as dificuldades financeiras pessoais
e crises econdmicas.

O preco é um aspecto extremamente importante para nosso publico, porém, estes
consumidores estdo cada vez mais exigentes no que se diz respeito ao relacionamento e ao
atendimento construido com as marcas que consomem. Essa é uma mudanga clara e importante,
muito necessaria para entender o que os levam ao consumo do produto.

Ao longo dos altimos anos, considerando que passamos por pandemia, crise econdmica
e até mesmo desemprego, houve uma reducdo no ticket médio de compra, dessas classes.
Todavia, 0 acesso ao crédito ndo se alterou desde o periodo de alto crescimento até os dias
atuais. O fato € que o perfil de consumo das classes C e D ainda é, de alguma forma,
conservador.

Normalmente, o perfil de consumo das classes C e D demonstra que este cliente opta
por pagar suas compras com valor menor a vista, ou realizar o parcelamento em menos vezes a
fim de ndo gerar despesas com juros. Essa € uma mudanga de cenério, ja que consumidores
emergentes utilizaram o parcelamento longo, em mais de 12 vezes, por muito tempo. Mas essa
tendéncia tem sido substituida, dadas as mudangas nos modos de consumo.

As marcas ainda tém relevancia para este consumidor desde que representem para eles
confiabilidade e qualidade, pois sdo clientes de perfil tradicional, econdémico e preza muito por
custo-beneficio.

Area de abrangéncia:

Os brasileiros ja estdo acostumados a comprar pela internet, desta forma, por mais que
0 estabelecimento se trata de um local fisico, a abrangéncia dos clientes da empresa seré toda a
cidade de Goiania e Aparecida, uma vez que, para aqueles que precisam de lentes monofocais
(deficiéncia para enxergar ou para longe ou para perto) basta entrar no site da loja, escolher a
armacado e solicitar a entrega com o valor do frete acrescido.

No caso de usuérios de multifocais nos quais necessitam de um atendimento
personalizado presencial, a localizagéo da loja beneficia moradores ou trabalhadores dos bairros



Jardim da Luz, Alto da Gléria, Parque das Laranjeiras, Conjunto Fabiana e Vila Brasilia, pois
a loja localiza-se do lado da Fundagéo Banco de Olhos no bairro Jardim da Luz.

Estudo dos Concorrentes:

Os concorrentes principais da Otica Conceito sdo as empresas de mesmo segmento
também situadas aos arredores da Fundacéo Banco de Olhos que oferecem produtos e solugdes
oftalmoldgicas para a populacdo de Goiania e Aparecida de Goiania, em especial ao publico
que frequenta a fundagao.

A Otica se diferencia dos concorrentes oferecendo total suporte e exceléncia no
atendimento ao cliente, sem falar de trabalhar com o Laboratério que oferece as melhores lentes
no quesito tecnoldgico e de durabilidade que se encontra no mercado, desta forma adquire
reputacdo com os clientes que foram atendidos, estimulando assim, uma divulgagdo orgénica
no ciclo de convivio do comprador.

Outro diferencial competitivo que a Otica oferece é o proprio ambiente virtual e por
consequéncia, a comodidade de receber entregas sem sair de casa. Ter um site proprio com
possibilidade de em alguns casos o consumidor pedir sem precisar sair do conforto de casa, ou
sem precisar tirar horério de almoco para aqueles que possuem uma agenda limitada para
resolver esses assuntos é um motivador no momento da decisdo de compra no ambiente virtual.
E por isso é um diferencial na hora da finalizagdo da compra, o cliente enxerga como um
beneficio que a empresa est4 concedendo a ele.

Na Otica o cliente tera condigdes de pagamento facilitadas e parcelamento sem juros no
cartdo de credito, além de desconto de 5% para pagamento a vista, conquistando assim ainda
mais a preferéncia dos clientes. Analisando os concorrentes percebeu-se que alguns também
fornecem parcelamento sem juros, no entanto nenhum fornece desconto para pagamento no
boleto bancério, desta forma a empresa podera conquistar os clientes que preferem pagar no
boleto em troca de algum desconto.

Os produtos oferecidos pela Otica Conceito terdo garantia de 3 meses contra defeitos de
fabricacdo, e 1 més contra problemas de adaptacéo, em anlise feita nos concorrentes percebeu-
se que a garantia dos concorrentes sobre defeitos de fabricacéo é feita somente no primeiro més,
e ndo oferecem garantia em relacéo a dificuldades de adaptacéo sendo assim a Otica oferecera
3 vezes mais garantia do que os concorrentes. Desta forma o cliente que busca qualidade do
produto se sentird mais seguro comprando com a Otica Conceito.

Com todo esse conjunto de diferenciais tais como maior tempo de garantia,
parcelamento sem juros no cartdo de crédito, desconto para pagamento a vista, suporte e p6s
venda de qualidade, a Otica pretende ganhar a preferéncia da clientela que buscam maiores
confortos nos 6culos de grau em seu dia a dia por um preco justo.

A tabela a sequir, identifica os diferenciais competitivos da Otica Conceito:

Tabela 1: Diferenciais competitivos da Otica Conceito:
Diferencial Competitivo
Tempo de garantia
Parcelamento sem juros no cartéo de crédito
Desconto para pagamento a vista
Suporto ao cliente

Pés-venda de qualidade
Fonte: Dados da pesquisa (2022)



Estudo dos Fornecedores:

A Otica tera fornecedores em sua grande maioria nacionais, apesar de oferecer produtos
com origem e tecnologias importadas, a fim de manter sua qualidade e preco competitivo no
mercado.

No que diz respeito & produtos para manutencdo e limpeza da mesma, bem como
suprimentos e insumos diarios, as compras serdo realizadas em mercados locais, sempre
priorizando o melhor custo beneficio.

As embalagens personalizadas (sacolas de papel para entrega dos servigos, envelopes
para envio de ordens de servigos para Oticas, blocos de ordem de servigos, entre outros) e
também todo material gréfico (folders, cartdo de visita, material demonstrativo) serdo
direcionados para as gréaficas na regido de Goiania e Aparecida de Goiania, considerando 0s
orcamentos a serem realizados de acordo com a demanda.

As armacdes disponiveis para revenda séo de fornecedores nacionais, como a empresa
Vianzo, do Grupo Marino, responsavel por fabricacdo de armacfes com marca propria bem
como personalizagdo com a marca da Otica. Armacdes Acqua, uma empresa local que possui
armacdes de qualidade com baixo custo. E também da loja Palacio das Armagdes e Oculos,
localizada em S&o Paulo, que possui produtos vindos da China, conseguindo manter um menor
valor para compras de maior volume.

A Gtica permanece aberta & visita de representantes que também possuam interesse em
demonstrar seus produtos.

Sobre os demais produtos de exposi¢éo (expositores, estojos, lengos de limpeza das
lentes, espelhos, etc) serdo encomendados dos sites de vendas de produtos personalizados para
Otica como www.portaldooculos.com.br e www.atacadaodaotica.com.br, onde poderdo ser
trabalhados produtos personalizados e também brindes para os clientes, gerando um reforco da
marca.

Como fornecedores de laboratério Optico, as melhores opcdes sdo os trés maiores
laboratorios digitais de Goiénia, que oferecem pregos competitivos, e rapidez na entrega por
estarem na mesma cidade da loja fisica além de serem grandes importadores e distribuidores de
lentes, fazendo com que seus estoques sejam completos oferecendo uma grande variedade para
seus clientes, sendo eles: Laboratério Duna Lentes, Artlens e Unilentes. Sendo todos
laboratorios de surfagagem tradicional, com tecnologia freeform montagem, coloracéo, onde a
Unilentes possui o diferencial de aplicagdo de tratamento Antirreflexo. Estando todos
consolidados no marcado ha mais de 10 anos. As tabelas a seguir, mostra a cartela das melhores
opcdes de fornecedores de armagdes e lentes oftalmicas:

Tabela 2: Possiveis fornecedores de armag@es da Otica Conceito:

Fornecedores de armacdes
Vianzo
Grupo Marino
Acqua
Palacio das Armagdes e Oculos
Fonte: Dados da pesquisa (2022)

Tabela 3: Possiveis fornecedores de lentes oftalmicas da Otica Conceito

Fornecedores de lentes oftalmicas
Duna Lentes
Artlens

Unilentes
Fonte: Dados da pesquisa (2022)
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Plano de marketing descrigéo dos principais produtos e servicos oferecidos:

A Otica Conceito ira oferecer dois tipos de produtos, sendo eles armagdes solares ou
para lentes de grau, lentes solares com grau ou sem lentes para perto ou longe, e lentes
multifocais para aqueles que precisam corrigir a visdo para longe e para perto.

O diferencial competitivo da Otica Conceito sera a qualidade na p6s venda oferecida
pelos vendedores, que mantém contato com o cliente para certificar que os clientes se adaptaram
com os dculos e rapidez e eficiéncia na entrega. Por se tratar de um ramo da salde e a populagéo
de todas as classes estarem procurando produtos e servigos cada vez melhores, os clientes
prezam pelo servigo de qualidade prestado pela loja, este servigo de qualidade engloba desde
um atendimento e pds venda de qualidade até a entrega com rapidez e qualidade.

Estratégias Promocionais:

A Otica Conceito ira promover seus produtos dentro do site de vendas e no atendimento
presencial. A plataforma aplica diversas técnicas e estratégias modernas que séo utilizadas
por grandes empresas do e-commerce para vender e aumentar a taxa de converséo, tais como:

v Remarketing, técnica que marca e identifica os usuarios que ja visitaram a pagina do produto
e passa a exibir antncios daquele determinado produto na rede de sites pela internet, fazendo
com que o possivel comprador ndo se esquega daquele produto.

v E-mail marketing, estratégia em que a plataforma envia e-mail divulgando produtos
para 0s usuarios do site contendo produtos que encaixem no perfil de compra de cada
cliente.

v’ Facilidades: A plataforma oferece algumas facilidades para os clientes tais como
parcelamento sem juros, facilidade de navegagéo do site, etc.

v" Descontos promocionais, o site convida periodicamente os comerciantes a participarem
de campanhas oferecendo seus produtos com descontos promocionais, Otima
oportunidade para alavancar a venda de armacgdes que estejam com baixo giro no
estoque.

A Otica Conceito pretende fidelizar os clientes que comprarem seus produtos através de
uma pos venda com exceléncia e garantindo sempre trabalhar com os melhores fornecedores
afim de proporcionar a melhor qualidade visual para os clientes.

Estrutura de Comercializagéo:

A estrutura de comercializacdo € o meio pelo qual a empresa distribui os produtos para
os seus clientes, ou seja, como os produtos chegardo aos seus clientes. No caso da Otica, a
logistica € bem simples, onde a maior parte da entrega dos produtos consiste do cliente retirar
direto na loja, contando também com motoboys terceirizados no caso em que o cliente prefere
receber em casa, assim, € acrescido no valor do produto somente o frete cobrado pelo
entregador.

A estocagem dos produtos seré principalmente no saldo principal onde varias armacoes
estardo expostas na vitrine, mas também se conta com um espaco de 8m2 para a armazenagem
das armagdes que ndo estdo a mostra, e sim, de reserva para repor quando outra for vendida.

Os clientes chegardo até a empresa através de buscas na internet, onde poder&o encontrar
divulgacio dos produtos ofertados pela Otica através do site, ou dos panfletos entregues na
porta do hospital ao longo da semana. Apds visualizarem algum produto ofertado, o cliente
poderd acessar a pagina do produto contendo uma descricdo persuasiva do produto que estimule
a compra do mesmo. Dentro da pégina do produto o possivel cliente também contard com
campo de perguntas e respostas onde o cliente poderd tirar possiveis dividas ou negociar
condig¢Bes com o vendedor que podera responder as dividas instantaneamente.

Localizagao do Negdcio:
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A empresa seré localizada na Rua Caramuru, no Bairro Jardim da Luz nos arredores do
Hospital Banco de Olhos, na cidade de Goiénia. Esté localizada em uma regido para essa area
da salde, pois os pacientes do hospital saem com a prescricdo médica do grau e ji tem a opgéao
de solicitarem os 6culos ali mesmo.

A loja funciona de segunda a sexta das oito as dezoito e aos sdbados das oito ao meio-
dia, os dois vendedores alternam entre si para a higienizacdo da loja e ambos & organiza
conforme realizam o atendimento.

Para a realizacdo das vendas, é feita a divulgacéo dos panfletos diariamente na saida do
Hospital Banco de Olhos e o carro de som que circula a regido as tercas-feiras e quintas-feiras,
sem contar com as campanhas de trafego pago, que consiste na divulgacédo da loja nas diversas
redes socias da populagédo de Goiénia e Aparecida de Goiania. Ao longo da semana, algumas
promoc0es atrativas sdo realizadas e, ap6s a chegada do cliente na loja é feito um estudo
englobando o que foi receitado, qual a sua necessidade e o que pode pagar. Apos finalizar a
negociacéo € retirado a distancia naso-pupilar para a fabricacdo da lente e negociada a forma
de pagamento.

Para a reposi¢do dos produtos conta-se com um sistema operacional no qual toda a
mercadoria incluindo lentes acabadas e armacdes sdo cadastradas para ser avisadas pelo préoprio
sistema quando determinado produto se encontra em falta ou quando o mesmo esté perto de
acabar.

Para encerrar o ciclo de vendas com, assim que 0s 6culos estiverem prontos o cliente é
notificado imediatamente e deve optar pela retirada na loja ou pela entrega em domicilio com
valores acrescidos referente ao frete. Depois, o cliente recebe um estojo para os éculos junto
com um paninho de microfibras para a limpeza ideal da mercadoria e, em seguida, um
certificado de garantia de até 3 meses no caso de ndo adaptac&o aos 6culos. Por fim, na semana
seguinte é realizado um pds-venda que consiste em entrar em contato com o cliente para realizar
uma pesquisa de satisfacdo e proporcionar uma melhor experiencia a clientela.

Layout:

O layout da Otica Conceito sera dividido em trés ambientes, sendo o primeiro sera o
escritorio onde estardo localizados estacdo de trabalho, computador para questdes financeiras,
impressora, telefone, armario para guardar documentos, cofre e materiais de escritério, etc. O
escritorio devera ser fechado para evitar ruidos externos que atrapalhem o exercicio das tarefas,
com boa iluminag&o artificial e ar condicionado.

O segundo serd a cozinha, composta apenas pela geladeira, pia, micro-ondas, mesa e
cadeira para os colaboradores almogarem. O terceiro serd o saldo principal onde os vendedores
atenderdo os clientes, nessa area se encontra o balcdo do vendedor, estoque de mercadoria,
estantes e prateleiras com as diversas opg¢des de armagOes que serdo vendidas, mesas e cadeiras
para os clientes se acomodarem enquanto séo atendidos, sem falar dos espelhos espalhados pela
loja para néo faltar opgdo de lugar para se olharem enquanto escolhem seus 6culos.

Capacidade Comercial:

Levando em conta os dois vendedores que estardo disponiveis 8 horas por dia
(desconsiderando a hora de almogo) e gastam em média 60 minutos para completarem o
atendimento ao cliente, a capacidade inicial da empresa serd de 16 vendas diarias em dias de
semana, e 8 vendas diarias aos sabados, o que corresponde a 384 vendas mensais contabilizando
0 processamento de pedidos apenas em dias Uteis. Esse nimero é possivel, pois todos os
servigos vendidos sdo destinados ao Laboratdrio Optico parceiro onde sdo encarregados pela
fabricacéo das lentes personalizadas ao grau do cliente, no qual o prazo de devolucéo é de dois
dias Uteis. O proprietério ficaré a cargo das tarefas principais do negdcio e que ndo tenha como
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terceirizar como, por exemplo, atendimento ao cliente, compra de produtos dos fornecedores,
organizacdo de estogue, controle financeiro, etc.

Processo Operacional:

O processo operacional da Otica Conceito comega com o atendimento presencial onde
o cliente ira escolher a armagdo com a lente que mais o atender, ou com a entrada do servico
recebido pela plataforma de vendas. Apos a entrada do pedido, sera feita uma ordem de servico
referente a0 mesmo, e entdo ele sera designado ao laboratério parceiro, onde passara pelo
processo de fabricagdo e montagem das lentes na armagéo. Quando o servigo retorna para a
loja, entra-se em contato com o dono dos dculos para que va busca-lo presencialmente, ou se
for optado pelo cliente, entra-se em contato com o motoboy onde a entrega serd feita em
domicilio com o valor do frete acrescido.

Necessidade de Pessoal:

Na fase inicial da empresa serdo contratados dois vendedores para alavancar as vendas.
As atividades de financas a atendimento ao cliente, compra de produtos com fornecedores,
organizacdo do estoque, entre outras serdo realizadas pelo proprietario. Serdo terceirizadas
atividades que ndo fazem parte do coracdo do negécio e que possam ser terceirizadas, tais como
fabricacdo das lentes oftalmicas, logistica e entregas, publicidade, etc.

Plano financeiro

O plano financeiro demonstra financeiramente 0s recursos necessarios para o inicio das
atividades da empresa, serdo demonstrados os custos fixos do negécio, capital de giro
necessario, metas de vendas que a empresa precisa atingir e seus indicadores e o faturamento
da empresa. Para que a empresa comece a operar ela necessitard& comprar moveis e
equipamentos, no quadro 1 serdo listados os moveis e equipamentos que a empresa precisara
adquirir para comegar suas atividades, juntamente com a quantidade e seus respectivos valores.

Quadro 01: Moveis e Equipamentos

Preco Depreciacéo
Moveis e Equipamentos Quantidade Total(R$) Anual
Notebook 2 R$ 3.600,00
Impressora 1 R$ 400,00
Estacdo de trabalho 1 R$ 450,00
Estantes 3 R$ 450,00
Mesas de atendimento 2 R$ 600,00 10%
Espelhos 3 R$ 420,00
Telefone 1 R$ 80,00
Ar condicionado 9000 btus 1 R$ 1.300,00
Valor Total R$ 7.300,00

Fonte: Dados da pesquisa (2022)

Investimento Fixo Total: com base no demonstrativo acima realizado, referente aos
investimentos em maoveis e equipamentos para que a empresa possa realizar suas atividades, o
investimento fixo total da empresa corresponde a R$ 7.300,00 (nove mil e cem reais).
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Faturamento: abaixo serdo discriminados os produtos que serdo vendidos pela
empresa, com suas respectivas estimativas de vendas, seu custo unitario, o custo total das
mercadorias, preco de venda e seu faturamento.

Quadro 02: Estimativa de custo e estimativa de vendas

Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
. Preco de
Descri¢édo do Produto | Vendas . Custo da Faturament
Unit. Custo Unit. Mercadoria Ven_da 0
Unit.
o R$ R$
Armagdes 156 | R$4000 | 624000 | R¥80.00 | 1548000
R$ R$
Lentes 283 | R$14525 | 4110500 | R¥256.18 | 2550000
R$ TOTAL DE R$
CMV | 47.345,00 PRODUTOS 84.980,00

Fonte: Dados da pesquisa (2022)

Capital de Giro: Necessério para financiar a continuidade das operacfes da empresa e
demais custos e despesas operacionais, serd disponibilizado R$20.000,00 (Vinte mil reais)
como reserva de recursos para suprir as eventuais necessidades financeiras da empresa.

Investimento Total: Para iniciar as atividades da empresa com uma estrutura adequada
serdo investidos um total de R$ 47.300,00 (quarenta e sete mil e trezentos reais). Este montante
foi calculado somando o investimento fixo total no valor de R$ 7.300,00 (sete mil e trezentos
reais), a estimativa de estoque inicial que corresponde a R$ 20.000,00 (vinte mil reais) e o
capital de giro no valor de R$20.000,00 (Vinte mil reais).

Fonte de Capital: A empresa utilizara de recursos financeiros disponibilizados pelo
proprietario empreendedor para financiar suas atividades no periodo inicial. Serdo investidos
pelo proprietario um montante de R$ 47.300,00 (quarenta e sete mil e trezentos reais).

Prazos e Estoques: O valor do estoque inicial para atender a demanda corresponde ao
valor de R$ 20.000,00 (vinte mil reais) referente a demanda de 30 dias, ja que a empresa precisa
de aproximadamente 10 dias para repor o estogque, sobrando assim uma margem de seguranga
de 20 dias.

Mao de Obra e Comissbes: A empresa ira contar com vendedores que serdo
contratados como profissionais autbnomos na modalidade MEI (Micro Emprededor Individual)
conforme Lei Complementar n. 128/08, no qual contardo com uma comissédo de 10% sob o
valor das vendas, totalizando um valor de R$ 8.498,00 (oito mil quatrocentos e noventa e oito
reais) em comissdes. A retirada do proprietario (pro-labore) serd equivalente a R$ 5.000,00
(cinco mil reais) adicionando 11% de encargos, totalizando R$ 5.550,00 (cinco mil quinhentos
e cinquenta reais).

Demonstrativo de Resultados: Abaixo serd demonstrado a estrutura gerencial de
resultados da empresa, demonstrando suas receitas, custos variaveis, tributos como (PIS,
COFINS, IPI, ICMS, IRPJ, etc). O Regime diferenciado de tributagdo denominado SIMPLES
NACIONAL favorece as empresas de pequeno porte e micro empresas diminuindo a burocracia
pois redine o recolhimento tributario de impostos como ICMS, IPI, IRPJ, COFINS, CSLL em
uma Unica guia. Antes do SIMPLES NACIONAL os empresérios pagavam uma guia de cada
imposto. Com a implementacéo da lei geral da micro e pequena empresa todos 0s impostos séo
pagos em uma Unica guia e sdo repassados automaticamente para a Unido, Estados e Municipios
correspondentes.
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Segundo a lei geral das micro e pequenas empresas, as empresas que faturarem no
exercicio de 12 meses o montante de até R$360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) serdo
enquadradas como Micro empresas e as que faturarem até R$ 3.600.000,00 (trés milhdes e
seiscentos mil reais) serdo enquadradas como pequenas empresas. Ambas podem participar do
SIMPLES NACIONAL com suas devidas aliquotas de impostos. A Lei Complementar n°® 123,
de 14/12/2006 que criou e regulamentou o SIMPLES NACIONAL contribuiu para o avango
das micro e pequenas empresas Vvisto que diminuiu a burocracia e 0 montante de impostos pagos
pelas MPEs. Desta forma, o micro e pequeno empreendedor pode dedicar mais tempo e recursos
financeiros para sua empresa, contribuindo para a ampliacdo do seu negdcio e da economia
nacional.

O quadro a seguir ird demonstrar além das receitas e impostos, 0s custos variaveis como
comissBes, materiais de embalagem, margem de contribuicdo, etc. Serdo apresentados também
custos fixos como agua, luz, telefone, internet, contador, despesas com matérias de escritorio,
pré-labore, contador, despesas com veiculos, materiais de consumo, aluguel, seguros, despesas
com publicidade e propaganda, manutencdes e depreciacdo mensal, e no final sera demonstrado
o resultado operacional e o resultado financeiro.

Quadro 03: Estrutura Gerencial de Resultados

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS
_ VALOR
DISCRIMINACAO R$ %
1. Receita Total 84.980,00 | 100,00%
Vendas 84.980,00 | 100,00%
2. Custos Variaveis Totais 60.263,17 | 70,91%
Previséo de Custos (Custo da Mercadoria) 47.345,00 | 55,71%
S”{/ImPpLo;tSo)s Federais (P1S, COFINS, IPI ou SUPER 8,28% 3.920,17 4,61%
Comissdes (vendedores autbnomos) 10% 8.498,00 10,00%
Materiais de Embalagem 500,00 0,59%
3. Margem de Contribuig&o (84.980,00 — 60.263,17) = 24.716,83 24.716,83 | 29,09%
4, Custos Fixos Totais 10.164,83 | 11,96%
Retirada do Proprietario (Pro-Labore) 5.550,00 6,53%
Agua 50,00 0,06%
Luz 100,00 0,12%
Telefone 400,00 0,47%
Contador 800,00 0,94%
Material de Expediente e Consumo 200,00 0,24%
Aluguel 1.800,00 2,12%
Seguros 400,00 0,47%
Depreciagdo Mensal 464,83 0,55%
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Manutencéo

200,00 0,24%

Outros Custos Fixos

200,00 0,24%

5. Resultado Operacional

14.552,00 | 17,12%

8. Resultado Liquido Financeiro

14.552,00 | 17,12%

Fonte: Dados da pesquisa (2022)

Ponto de Equilibrio: Esse indicador demonstra qual a projecdo de vendas necessaria
para que a receita se equilibre com o custo da operacdo, calculando o custo fixo dividido pelo
percentual da margem de contribuicdo. O ponto de equilibrio da empresa sera baseado em 30
dias mensais, dividida em equilibrio operacional, financeiro e econémico.

Quadro 04: Ponto de equilibrio, operacional, financeiro e econémico

Operacional (1)

Financeiro (2)

Econdmico(3)

Lucro Desejado - - R$ 14.552,00
Mensal 34.942,70 33.344,79 84.980,00
Diéario 1.164,75 1.111,49 2.832,67

Fonte: Dados da pesquisa (2022)

e (1) operacional: o ponto é quando o lucro da empresa é igual a zero. Isso significa que
a receita total é igual aos custos e as despesas. Também é conhecido como break-even

point ou ponto de equilibrio;

e (2) financeiro: ndo considera perdas com amortizagdo, exaustéo e depreciacéo, que
embora reduzam o lucro, ndo ficam explicitos na saida de caixa. 1sso porque o autor

incluiu depreciagéo como despesa operacional;

e (3) econdmico: leva em conta o lucro minimo desejado pelo investidor e o custo de
oportunidade ao realizar o calculo;

Indicadores de desempenho: os indicadores apresentados com base na analise
financeira da empresa demonstram uma margem de contribuicdo de 29,09% e lucratividade
operacional de 17,12%. O prazo de retorno do investimento serd de aproximadamente 3,2
meses. O prazo do retorno de investimento é calculado dividindo o investimento inicial pelo
lucro mensal, sendo assim: R$ 47.300,00 / R$ 14.552,00 = 3,25 meses.
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Avaliacéo estratégica
Quadro 05: Analise SWOT

Ambiente Externo

Oportunidades Ameacas
e Mercado com demanda ilimitada, e Concorréncia elevada, principalmente
sempre havera a necessidade da troca as localizadas perto da loja.
de receituario oOptico. e Alta do Délar com reflexos no custo
e Desenvolvimento tecnoldgico dos produtos, matéria importada.

possibilitando a comercializagéo
através do e-commerce

Ambiente Interno

Pontos Fortes Pontos Fracos
e Custo fixo baixo. o Dificuldade de logistica e de
e Produtos com boa lucratividade. oportunidade para atender clientes
e Pos venda ao cliente de qualidade. de cidades distantes.
e Entrega rapida para o cliente. e Ndo conseguir fazer um negdcio
e Produto de alta tecnologia agregada. 100% digital, sendo necessario o
o Alta fidelizagfo de clientes por meio atendimento presencial.
dos diferencias competitivos da loja. e Falta de procedimentos para
e Localizagdo estratégica, ao lado do aprovagéo da producéo dos culos,
hospital oftalmolégico. evitando demandas por erros das

prescricdes médicas.

Fonte: Dados da Pesquisa (2022)
Avaliagdo do plano de negécio

Esta etapa informa quanto a viabilidade ou ndo do negdcio. A anélise do plano
financeiro tem em vista verificar se os capitais investidos s&o remunerados e reembolsados de
modo a que as receitas geradas superem as despesas realizadas (investimento e funcionamento)
num periodo razoével de tempo.

Apos a anélise, verifica-se que a lucratividade do negdcio € boa, pois se trata de uma
area da salde onde sempre havera demanda. O investimento € baixo em pessoal, pois 0 negdcio
da Otica Conceito, de inicio, necessita de poucas pessoas para o bom andamento do negécio e
resume em comprar do laboratério fornecedor parceiro apenas 0s servigos que ja foram
negociados e vendidos com o consumidor. Podemos verificar que as receitas séo elevadas, mas
porque o custo varidvel é alto. A quantidade de produtos pensados para venda séo 439 por més
em média.

Analisando a estrutura gerencial de resultados podemos observar que o negdcio
apresenta um resultado liquido financeiro de R$ 14.552,00 (quatorze mil quinhentos e cinquenta
e dois reais) e lucratividade operacional de 17,12%. Com esta analise, comprova-se ndo s6 a
viabilidade técnica e financeira do projeto, mas também um nicho de mercado de alta demanda,
j& que os produtos vendidos permitem uma boa margem de lucro para a empresa.

CONSIDERACOES FINAIS
Este trabalho teve como objetivo elaborar um Plano de Negdcios voltado para uma empresa

que atua no ramo de Gtica - satde visual de forma presencial e por e-commerce, em Goiénia —
Goiés, utilizando a estruturagdo formal determinando todas as etapas necessarias para sua
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criagdo, passando pelos processos do sumario executivo, anélise de mercado focando em seu
publico-alvo, concorrentes e fornecedores, plano de marketing procurando as melhores
estratégias promocionais, plano operacional, plano financeiro e avaliagdo geral do plano.

O tipo de negdcio desenvolvido vem em coeréncia ao atual comportamento do mercado
onde, apesar do E-commerce ser um modelo relativamente novo, tem se tornado crucial para o
desenvolvimento e permanéncia das empresas no mercado além do proprio estudo do publico-
alvo, neste caso sendo as classes C e D, que atraves de pesquisas pode-se notar que mesmo
apresentando uma reducéo no ticket médio de compra, mantiveram o acesso ao crédito, e
apresentam um perfil mais conservador porém de grande fluxo no que diz respeito a itens de
necessidade (neste caso a saude).

Todo estudo e pesquisas feitas colaboraram para ampliar o conhecimento sobre os
assuntos abordados, sendo de grande proveito para desenvolver o tema e fazer com que fosse
elaborado um Plano de Negdcios com a maior coeréncia e consisténcia possivel.

O presente trabalho servird como base para a abertura da empresa apresentada, e todo
aprendizado adquirido no trabalho ser transferido para a futura formalizacdo do negécio.

O conhecimento do plano de negdcios é de extrema importdncia para que o
empreendedor consiga ter uma visdo ampla da gestdo do negdcio como um todo, identificando
0s principais pontos fortes e fracos, analisando ameagas e oportunidades, riscos, novas
possibilidades, alinhando as melhores estratégias para seu negdcio buscando atingir seus
principais objetivos sem prejuizos, e com uma base financeira solida.

Pode-se concluir que o objetivo principal desse trabalho académico foi atingido, pois
foi possivel uma andlise minuciosa de tudo que € necessario para o sucesso na abertura desse
novo empreendimento, buscando informacdes desde a melhor localizagdo, todo material
desprendido, tempo, despesas, necessidade de capital de giro, méo-de-obra e planejamento
financeiro. Dando grande nog&o de como aplicar isso de forma ordenada e trazendo seguranca
ao empreendedor e seu processo de gest&o.

Por fim, pode-se notar que a elaboragdo de um plano de negécios € de grande relevancia
e um elemento estratégico muito necessario para 0 sucesso de um negdcio. E de suma
importancia que essa prética seja disseminada entre os empreendedores e auxiliem as empresas,
principalmente as micro e pequenas, a alcangarem éxito em suas iniciativas e que as empresas
nascentes deem seus primeiros passos com maior seguranga.
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