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RESUMO

O presente trabalho propde um plano de negécios para expandir uma rede de éticas
no interior da Bahia. A necessidade de ampliar a presenca da empresa em novas
localidades surge em um contexto de crescente conscientizacao sobre a importancia
da saude ocular, impulsionada pelo aumento do uso de dispositivos eletronicos e
ambientes desafiadores para os olhos. A escolha estratégica de direcionar a expansao
para o interior da Bahia é respaldada pelo dinamismo comercial e pelas oportunidades
de crescimento observadas nessa regido. A metodologia adotada para este estudo
combina abordagens descritivas e exploratérias, utilizando entrevistas
semiestruturadas e andlise quantitativa e qualitativa de dados. A coleta de
informagbes abrange aspectos como segmentacdo de mercado, andlise da
concorréncia, investimentos e indicadores financeiros, além de projecoes baseadas
em dados histéricos e relatorios de resultados anteriores das oticas da rede. Os
resultados obtidos indicam uma viabilidade financeira promissora para a expansao,
com um payback estimado em 8 meses e uma rentabilidade anual de 153,53%. Esses
nuameros refletem a capacidade do projeto de atrair investimentos, destacando sua
atratividade para potenciais financiadores. Conclui-se, portanto, que o plano de
negécios elaborado apresenta uma visao sélida e estratégica para a expansao da rede
de dticas no interior da Bahia. A analise detalhada do mercado, aliada a avaliagao
criteriosa da viabilidade financeira, permite antever um cenario de crescimento e
sucesso sustentavel para a empresa. Essa perspectiva ndo apenas reforca a
importancia da intervengao proposta, mas também aponta para oportunidades

significativas de investimento em um setor em ascenséo.

Palavras-chave: Plano de negécios; Expansdo; Oticas; Viabilidade financeira;

Investimentos



ABSTRACT

This paper proposes a business plan to expand an optical retail chain in the interior of
Bahia, Brazil. The need to increase the company's presence in new locations arises in
a context of growing awareness of the importance of eye health, driven by the
increasing use of electronic devices and challenging eye environments. The strategic
choice to expand into the interior of Bahia is supported by the region's commercial
dynamism and growth opportunities. The methodology adopted for this study combines
descriptive and exploratory approaches, using semi-structured interviews and
quantitative and qualitative data analysis. Information collection covers aspects such
as market segmentation, competitor analysis, investments, and financial indicators, as
well as projections based on historical data and reports of previous results from the
network's optical stores. The results obtained indicate a promising financial feasibility
for the expansion, with an estimated payback period of 8 months and an annual
profitability of 153.53%. These numbers reflect the project's ability to attract
investment, highlighting its attractiveness to potential funders. It is concluded,
therefore, that the developed business plan presents a solid and strategic vision for
the expansion of the optical retail chain in the interior of Bahia. The detailed market
analysis, combined with a thorough evaluation of financial feasibility, allows for
anticipating a scenario of growth and sustainable success for the company. This
perspective not only reinforces the importance of the proposed intervention but also

points to significant investment opportunities in a growing sector.

Keywords: Business plan; Expansion; Optics; Financial viability; Investments
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1 INTRODUCAO

Este projeto de pesquisa representa um compromisso sélido com o crescimento
e aprimoramento de uma rede de 6ticas que ja € uma parte integrante da vida e da
saude ocular das comunidades no interior da Bahia. Com seis lojas atualmente em
operacao em locais estratégicos, a empresa busca expandir sua presenca em novas
localizacdes, abragando a crescente demanda por produtos e servicos relacionados a
saude dos olhos.

O contexto em que esta expansao ocorre € profundamente significativo. A
conscientizacao sobre a importancia da saude ocular estd em ascensao, a medida
que as pessoas reconhecem a necessidade de cuidar de sua visdo em um mundo
cada vez mais voltado para telas e ambientes desafiadores para os olhos. O acesso
a 6culos e servigos de qualidade tornou-se fundamental, e € nesse cenario que a rede
de o6ticas busca expandir sua influéncia.

A escolha de direcionar os esfor¢cos de expansao para o interior da Bahia nao
é fortuita. A regido apresenta caracteristicas peculiares, com cidades que exibem
dinamismo comercial e oportunidades de crescimento. A capacidade da empresa de
competir em prego, qualidade e servigo a coloca em uma posi¢ao Unica para atender
as necessidades das comunidades locais, desempenhando um papel vital em sua
saude visual.

Entretanto, a expansdo é uma empreitada complexa. O desafio logistico de
gerenciar uma rede que se estende por varias cidades, mantendo altos padrdes de
qualidade e atendimento, é significativo. Alem disso, a gestao de pessoal, a adaptacao
cultural e a viabilidade financeira sdo preocupagdes que exigem abordagens
estratégicas e analises detalhadas.

Os objetivos empresariais tracados para esta expansdo sao ambiciosos,
refletindo a determinacéo de estabelecer uma presenca sélida nas novas localiza¢des
e contribuir para a saude ocular das comunidades. O faturamento médio mensal de
R$ 50.000 por loja € uma meta que impulsiona a pesquisa e a analise detalhada que
este projeto de pesquisa se propde a realizar.

Neste contexto, este projeto de pesquisa busca desenvolver um Plano de
Negocios que nao apenas orientara a expansao da rede de dticas, mas também
contribuira para a compreensdo das complexidades e oportunidades unicas que



envolvem o crescimento de uma empresa em um ambiente tao diversificado quanto o

interior da Bahia.

1.1.0Objetivos
1.1.1. Geral

O objetivo geral deste projeto de pesquisa é elaborar um Plano de Negocios
sélido e adaptado a realidade do interior da Bahia para a expansao de uma rede de
oticas. O foco principal é estabelecer estratégias viaveis que permitam a empresa

consolidar sua presencga na regiao.

1.1.2. Especificos

Analisar o mercado regional, realizando uma analise detalhada do mercado nas
cidades-alvo, identificando oportunidades, demanda potencial e concorréncia.

Avaliar a viabilidade financeira, conduzindo uma anélise financeira rigorosa
para determinar a viabilidade econémica das novas lojas, considerando custos de
operacao, margens de lucro e retorno sobre investimento.

Definir estratégias de marketing, desenvolvendo estratégias adaptadas a
regido, incluindo estratégias de promogédo, publicidade e gerenciamento de
relacionamento com o cliente.

Implementar um sistema de monitoramento para acompanhar o desempenho

das novas lojas, identificando areas que requerem ajustes e melhorias.

1.2.Justificativa

A escolha de desenvolver um Plano de Negdcios para a expansédo de uma rede
de dticas no interior da Bahia é respaldada por diversas raz6es e consideragdes que
destacam a importancia e relevancia desta pesquisa, especialmente no que diz
respeito a atracdo de investimentos. A expansao de uma rede de 6ticas em uma regido
geogréfica diversificada, como o interior da Bahia, € uma empreitada desafiadora e
significativa. O crescente aumento da demanda por produtos e servigos relacionados
a saude ocular é um fator-chave que motiva esta intervencao e, consequentemente,

atrai o interesse de investidores em um mercado em crescimento.



Do ponto de vista cientifico, esta pesquisa contribuira para a compreensao mais
profunda dos desafios e oportunidades enfrentados pelas empresas que buscam
expandir em regides de diversidade cultural e econémica, como o interior da Bahia. A
pesquisa explorara uma variedade de areas, desde andlise de mercado até
estratégias de gestdo e responsabilidade social empresarial. Essa abordagem
detalhada nao apenas fornece informacdes valiosas para a empresa, mas também
aumenta sua atratividade para investidores, que veem na pesquisa e no planejamento
detalhado um indicativo de comprometimento e preparagao.

Do ponto de vista social, a expanséo da rede de 6ticas tera um impacto tangivel
nas comunidades do interior da Bahia. Além de oferecer produtos e servicos
essenciais relacionados a saude ocular, a empresa criara empregos e contribuira para
o desenvolvimento econdémico local, o que é um fator atrativo para investidores que
buscam oportunidades de investimento socialmente responsaveis.

A intervencao proposta, a expansao da rede de Gticas, oferece uma série de
vantagens e beneficios. Além de atender a crescente demanda por cuidados com a
visdo, a empresa tera a oportunidade de estabelecer uma forte presenca em novas
localizagbes, o que, por sua vez, contribuira para seu crescimento e sucesso
sustentavel. Essa perspectiva de crescimento e retorno financeiro é particularmente
atrativa para investidores que desejam alocar seus recursos de forma estratégica.

Em resumo, esta pesquisa visa ndo apenas abordar um problema empresarial
especifico, mas também contribuir para o avango do conhecimento cientifico e para o
desenvolvimento social e econdmico da regiao do interior da Bahia. A intervencao
proposta oferece vantagens claras, tanto para a empresa quanto para as
comunidades atendidas, e sua importancia transcende os limites da pesquisa
académica. A perspectiva de atrair investimentos para uma expansao bem planejada

e socialmente responsavel é um dos aspectos fundamentais desta pesquisa.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1.Plano de negodcios



O Plano de Negdcios € um instrumento amplamente reconhecido na literatura
de gestdo e empreendedorismo. No contexto brasileiro, ele desempenha um papel
fundamental na estruturacao e no crescimento de empresas.

Segundo Dornelas (2005), um plano de negécios € uma ferramenta que
descreve em detalhes a estratégia e as perspectivas de um empreendimento. E um
guia que inclui objetivos, estrutura organizacional, produtos ou servicos, andlise de
mercado e projecdes financeiras.

Furtado (2019) ressalta que o plano de negécios € uma ferramenta
indispensavel para empreendedores e gestores, auxiliando na definicdo de metas
claras e na orientacdo da empresa. Além disso, € um meio de comunicacao com
investidores e outras partes interessadas.

No Brasil, um plano de negdcios tipico € composto por se¢des que abrangem
a descricao da empresa, andlise de mercado, estratégia de marketing, plano de
operacoes, estrutura organizacional, plano financeiro e projecdes (Dias, 2003). Cada
uma dessas secoes desempenha um papel importante na formulacao da estratégia
de negdocios.

A importancia desse tema é indiscutivel, j& que o plano de negécios € uma
ferramenta valiosa para o sucesso e 0 crescimento sustentavel das empresas. No
contexto brasileiro, sua elaboragdo é respaldada por dados que demonstram a
efichcia desse instrumento, sendo uma pratica comum e recomendada para
empreendedores e gestores.

Portanto, o plano de negdcios € um tema de grande relevancia na teoria e na
pratica empresarial, tanto a nivel global quanto no contexto brasileiro. Seu
entendimento € fundamental para empreendedores, gestores e investidores que
buscam o sucesso nos negécios.

Exploramos a fundo a importédncia do Plano de Negdcios no contexto
empresarial brasileiro. Agora, direcionamos nosso foco para a Segmentacao de
Mercado, uma pratica essencial na compreensédo das necessidades do publico-alvo.
Neste proximo topico, analisaremos como a segmenta¢do de mercado se torna uma
ferramenta estratégica para adaptacao de estratégias, contribuindo para o sucesso

nos negdcios em um cenario diversificado.
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2.2.Segmentacao de mercado

A segmentacao de mercado é uma estratégia essencial para qualquer empresa
que busca entender e atender as necessidades de seu publico-alvo. Kotler e Keller
(2015) definem a segmentacao de mercado como o processo de dividir um mercado
em grupos distintos de consumidores com caracteristicas, necessidades e
comportamentos semelhantes. Essa estratégia permite que as empresas
personalizem suas ag¢des de marketing e produtos de acordo com as demandas
especificas de cada segmento.

Las Casas (2011) destaca a importancia da segmentacado de mercado como
uma ferramenta crucial para empresas que desejam otimizar seus esforgcos de
marketing e maximizar o retorno sobre o investimento. O autor ressalta que a
diversidade cultural e econémica do Brasil torna a segmentagao ainda mais relevante,
uma vez que permite adaptar as estratégias para diferentes regidbes e grupos
demogréficos.

A segmentacao de mercado desempenha um papel fundamental na formulagao
de estratégias de marketing, de acordo com Tavares e Silva (2016). O processo
envolve a identificacdo de caracteristicas distintas dos consumidores e a criagao de
personas, que representam perfis tipicos de clientes. Isso possibilita o
desenvolvimento de estratégias direcionadas que atendam de maneira mais eficaz as
necessidades e desejos do publico-alvo.

A compreenséao da segmentacédo de mercado é crucial para o sucesso de uma
empresa, seja no ambito global ou no contexto brasileiro. Ela permite que as empresas
atinjam o publico certo com as mensagens e produtos adequados, maximizando a
eficacia de suas agdes de marketing. Em continuidade, exploraremos o conceito de
Personas, aprofundando-nos na criacdo dessas representacdes para uma abordagem

ainda mais personalizada e eficiente.

2.3.Personas

As personas sao representagdes semificticias de clientes ideais, baseadas em
dados reais e caracteristicas demograficas, comportamentais e psicograficas. De
acordo com Kotler e Keller (2015), a criacdo de personas € uma estratégia
fundamental para compreender melhor o publico-alvo e personalizar as acdes de
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marketing. Ao desenvolver personas, as empresas podem identificar caracteristicas,
desafios e necessidades especificas de diferentes segmentos de clientes.

A abordagem de Kotler, Kartajaya e Setiawan (2016) ressalta a importancia de
criar personas que considerem a diversidade cultural e econémica. Isso envolve a
compreensao das nuances regionais e a adaptacao das estratégias de marketing para
atender as expectativas e preferéncias de diferentes grupos de consumidores.

A criacao de personas também é abordada por Tavares e Silva (2016) em seu
livro sobre marketing e comunicagdo em midias sociais. Os autores destacam a
relevancia de desenvolver personas precisas para orientar estratégias eficazes em
ambientes digitais. A compreenséo das motivacoes, interesses e comportamentos de
diferentes personas € essencial para o sucesso de acdes de marketing nas redes
sociais.

A utilizagao de personas é uma pratica essencial para empresas que desejam
compreender a diversidade de seu publico-alvo, personalizar suas estratégias de
marketing e melhor atender as necessidades dos clientes. No proximo tépico,
exploraremos a "Jornada do Cliente", aprofundando-nos na compreensao das etapas
pelas quais os clientes passam ao interagir com uma marca, proporcionando insights

valiosos para aprimorar a experiéncia do cliente.

2.4.Jornada do cliente

A jornada do cliente refere-se a trajetéria que um consumidor percorre desde o
momento em que ele reconhece uma necessidade ou desejo até a conclusao de uma
compra e, posteriormente, a fidelizagdo e recomendagéo da marca. Esse conceito é
essencial para compreender como 0s consumidores interagem com uma empresa e
como suas experiéncias influenciam as decis6es de compra.

De acordo com Sheth, Sisodia e Sharma (2020), a jornada do cliente é
composta por multiplos pontos de contato, ou touchpoints, nos quais os consumidores
interagem com a marca. Esses pontos de contato podem incluir a pesquisa online,
visitas a loja, interagc6es nas redes sociais, atendimento ao cliente e muito mais. Cada
ponto de contato oferece uma oportunidade Unica para a empresa criar uma
experiéncia positiva e impactar a decisao de compra do cliente.

A compreensédo da jornada do cliente é fundamental para o desenvolvimento
de estratégias eficazes de marketing e vendas. Conforme ressaltado por Dutta e Bose
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(2018), as empresas podem mapear a jornada do cliente para identificar os momentos
cruciais em que podem influenciar positivamente a percepg¢ao do cliente sobre a
marca e seus produtos ou servicos.

Além disso, a jornada do cliente esta intrinsecamente ligada a criacao de
personas, como discutido anteriormente. As personas ajudam a compreender 0s
diferentes estagios da jornada do cliente e as necessidades especificas em cada fase.

A mensuracao e analise da jornada do cliente sdo abordadas por Peppers e
Rogers (2020) em sua obra sobre marketing de relacionamento. Os autores destacam
a importancia de coletar dados e feedback do cliente ao longo de toda a jornada para
ajustar estratégias e melhorar a experiéncia do cliente.

Em resumo, a compreensao da jornada do cliente é essencial para o sucesso
de qualquer empresa. Ela permite o desenvolvimento de estratégias personalizadas
que atendam as necessidades dos clientes em diferentes estagios e pontos de
contato, resultando em maior satisfacdo e fidelizagdo. No préximo tépico,
exploraremos a "Proposta de Valor", analisando como uma empresa pode destacar
os beneficios distintos que oferece aos clientes, diferenciando-se da concorréncia e
construindo relacdes duradouras.

2.5.Proposta de valor

A proposta de valor é um elemento fundamental em qualquer plano de negocios
e estratégia empresarial. Ela define o valor que uma empresa oferece aos seus
clientes e como se diferencia da concorréncia.

Segundo Kotler e Armstrong (2017), a proposta de valor € a promessa central
que orienta as atividades de marketing e vendas de uma empresa. Ela é essencial
para conquistar a preferéncia do cliente e alcangar o sucesso nos negécios.

Porter (1996) destaca que a proposta de valor esta intrinsecamente ligada a
estratégia de posicionamento de uma empresa. Ela determina como a empresa é
percebida pelos clientes em relacao aos concorrentes. Uma proposta de valor sélida
pode criar uma vantagem competitiva significativa.

Para Day (2019), a personalizacédo da proposta de valor é crucial. A empresa
deve adapté-la para atender as necessidades e desejos especificos dos diferentes
segmentos de mercado e das personas que almeja atingir.
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A importancia da proposta de valor reside na sua capacidade de atrair e reter
clientes, criando uma base sélida para o crescimento e a prosperidade do negécio.
Ela é um dos pilares da estratégia de marketing e, em ultima instancia, determina o
sucesso da empresa. No proximo segmento, nos aprofundaremos na andlise da
concorréncia, examinando como a compreensao do ambiente competitivo é
fundamental para o desenvolvimento de estratégias eficazes e a construgdo de uma

vantagem competitiva duradoura.

2.6.Analise da concorréncia

A analise da concorréncia desempenha um papel fundamental na formulacéo
de estratégias de sucesso e € uma parte crucial de qualquer plano de negécios. Ela
envolve a avaliacdo detalhada das empresas que operam no mesmo mercado ou
setor e o entendimento de suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas.

Conforme destacado por Las Casas (2016), a analise da concorréncia é
essencial para identificar os principais concorrentes, compreender suas estratégias
de mercado, publico-alvo e participacdo de mercado. Isso permite que a empresa
avalie seu posicionamento relativo e identifique oportunidades para se destacar.

Cobra (2017) ressalta a importancia da analise das capacidades essenciais da
concorréncia, como eficiéncia operacional, qualidade do produto, inovacao e servigo
ao cliente. Compreender as capacidades dos concorrentes ajuda a empresa a tomar
decisbes informadas sobre onde competir.

Além disso, a analise da concorréncia, de acordo com Bitner (2003), pode
incluir a avaliacao das estratégias de marketing e das experiéncias do cliente
oferecidas pelos concorrentes. Isso é fundamental para identificar lacunas de mercado
que a empresa pode explorar.

Ao analisar a concorréncia, a empresa pode aprender com 0S SUCESSOS €
fracassos de outros, antecipar as tendéncias do mercado e desenvolver estratégias
mais eficazes. A andlise da concorréncia é uma ferramenta valiosa para a tomada de
decisbes estratégicas e o desenvolvimento de um plano de negdcios sélido. No
proximo segmento, abordaremos o tema “Investimento”, explorando como a alocagao
adequada de recursos financeiros € crucial para o crescimento e 0 Ssucesso

empresarial.
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2.7.Investimento

Trata-se de uma parte fundamental do plano financeiro e engloba todos os
recursos financeiros necessarios para fazer o negécio decolar. E fundamental
entender que o investimento ndo se limita apenas ao capital inicial necessario para
abrir a empresa, mas também inclui os recursos necessarios para manté-la
funcionando e crescer no futuro.

Autores como Gitman e Zutter (2017) destacam a importancia de determinar os
custos iniciais, como despesas de instalacao, aquisicao de equipamentos, aluguel de
espaco e investimentos em estoque. Além disso, é necessério considerar os custos
operacionais continuos, como salarios, despesas de marketing, fornecedores e outros
gastos operacionais.

Marques e Branco (2016) enfatizam a necessidade de um planejamento
financeiro detalhado para identificar os recursos necessarios e garantir que a empresa
tenha a capacidade de cobrir suas despesas iniciais e operacionais.

Além disso, ao buscar investimentos externos, € importante considerar as
fontes de financiamento disponiveis. Empreendedores muitas vezes recorrem a fontes
como empréstimos bancarios, investidores anjo e capital de risco para obter o capital
necessario para seus empreendimentos.

Conhecer as necessidades de investimento € fundamental para garantir que a
empresa possa operar de maneira eficaz e atingir seus objetivos. Um plano de
negocios bem estruturado deve detalhar todas as necessidades de investimento e
como elas serdo financiadas. Em seguida, adentraremos o universo da Demonstracao
do Resultado do Exercicio (DRE), explorando como essa ferramenta financeira é
essencial para avaliar o desempenho econémico da empresa ao longo do tempo.

2.8.DRE

A Demonstragéo do Resultado do Exercicio (DRE) € um dos componentes mais
importantes do plano de negdcios e do controle financeiro de uma empresa. Essa
demonstracdo fornece uma visdo detalhada do desempenho financeiro da empresa
em um determinado periodo, geralmente um ano fiscal. A DRE € uma ferramenta
essencial para avaliar a rentabilidade e o sucesso do negécio.
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A DRE é composta por diversas informagdes financeiras, incluindo receitas,
despesas operacionais e nao operacionais, custos dos produtos vendidos e outros
elementos financeiros que afetam o lucro liquido da empresa. Ela é dividida em varias
secOes, como receitas totais, custos totais, despesas operacionais, entre outros.

Autores como Assaf Neto (2020) destacam a importancia da DRE como uma
ferramenta essencial para a gestao financeira de uma empresa. Ela permite que os
gestores e investidores avaliem o desempenho financeiro, identifiquem areas de
lucratividade e tomem decisdes estratégicas.

Marion (2019) fornece orientacées especificas sobre como elaborar e
interpretar a DRE de acordo com as normas contabeis brasileiras. Essa demonstragéo
desempenha um papel fundamental na contabilidade e na andlise financeira de
empresas no Brasil.

Além disso, a DRE é uma ferramenta crucial para a tomada de decisées, como
destacado por Brigham e Ehrhardt (2019). Ela fornece informagdes valiosas sobre o
desempenho passado e ajuda a projetar o desempenho futuro com base em
tendéncias e andlises financeiras.

Portanto, ao desenvolver um plano de negécios, a inclusdo da DRE é
fundamental para fornecer uma visédo clara das projecdes financeiras e do potencial
de lucratividade do empreendimento. No proximo topico, adentraremos o universo dos
Indicadores Financeiros, explorando como essas métricas s&o cruciais para avaliar a

saude financeira da empresa e orientar decisdes estratégicas.

2.9.Indicadores financeiros

Os indicadores financeiros desempenham um papel fundamental na avaliagao
do desempenho financeiro de uma empresa e sdo essenciais para o desenvolvimento
de um plano de negdcios eficaz. Esses indicadores fornecem informagdes valiosas
sobre a saude financeira de uma empresa e auxiliam na tomada de decisbes
estratégicas.

No contexto de um plano de negdcios, € fundamental incluir indicadores
financeiros relevantes que ajudem a avaliar a viabilidade do empreendimento. Autores
como Gitman e Zutter (2019) destacam a importancia de indicadores financeiros,
como o retorno sobre o patrimdnio liquido (ROE), margens de lucro e indices de

liquidez, na analise financeira de uma empresa. Esses indicadores ajudam a
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determinar a capacidade da empresa de gerar lucros, sua eficiéncia operacional e sua
capacidade de pagar dividas.

Hoji (2017) aborda a aplicagdo de indicadores financeiros em empresas
brasileiras. Ele ressalta a relevancia de indicadores como o EBITDA (Lucro antes de
juros, impostos, depreciacdo e amortizacao) e a margem liquida na andlise financeira.

Além disso, autores como Assaf Neto (2020) destacam a importancia de
comparar indicadores financeiros com 0s concorrentes e com 0 setor em que a
empresa atua. Isso ajuda a identificar o desempenho relativo da empresa e as areas
que podem ser aprimoradas.

A inclusao de indicadores financeiros sélidos em um plano de negdécios é
fundamental para atrair investidores e parceiros de negocios. Investidores e
financiadores geralmente consideram esses indicadores ao tomar decisées de
investimento. Portanto, a escolha dos indicadores financeiros apropriados e a
apresentacao deles de maneira clara e relevante sdo aspectos criticos na elaboracao
de um plano de negdcios bem-sucedido.

3 METODOLOGIA

A pesquisa realizada para este projeto de expansédo da rede de o6ticas no
interior da Bahia sera baseada em uma abordagem descritiva e exploratéria. Essa
abordagem permite uma analise aprofundada e uma maior proximidade com a
questdao em estudo.

A metodologia envolverd a coleta de dados por meio de entrevista
semiestruturadas com pessoas que possuem experiéncia direta nas areas relevantes
para o projeto. O roteiro da entrevista seguira o passo a passo da ferramenta PNBOX,
da SEBRAE, em que serdo tratados os temas ja citados anteriormente na
fundamentacdo teorica: Segmentacdo de mercado; Personas; Jornada do cliente;
Proposta de valor; Analise da concorréncia; Investimento; DRE; Indicadores
financeiros. O tratamento destes temas sera suficiente para realizar um excelente
plano de negédcios e obter sucesso nos objetivos desejados. Também sera utilizado o
software de gestédo ssOtica para extrair relatérios de resultados anteriores das oticas

da rede e realizar projecdes da viabilidade financeira das novas lojas.
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Os procedimentos de coleta de dados serdo conduzidos com base em uma
pesquisa bibliografica e documental, utilizando uma abordagem quantitativa e
qualitativa para relacionar e interpretar os dados.

Os dados coletados serao analisados por meio de graficos, infograficos e
tabelas visando proporcionar uma visualizacdo clara e eficaz das tendéncias e
padroes identificados. Os dados também serdo cruzados e interpretados
quantitativamente e qualitativamente, com o intuito de caracterizar o perfil dos
trabalhos académicos e o contexto do setor de éticas na Bahia e no Brasil.

Além disso, sera utilizada a ferramenta PNBOX do SEBRAE para auxiliar na
analise dos dados e na construcdo do plano de negdcios. A ferramenta oferecera
suporte na elaboracdo das estratégias, projecoes financeiras e avaliacao de
viabilidade da expansao da rede de éticas.

Essa abordagem metodolégica fornece uma base sélida para a pesquisa,
permitindo a compreensao das tendéncias e oportunidades do setor de éticas no
contexto da expansao no interior da Bahia, e, a0 mesmo tempo, a utilizacdo de uma
ferramenta reconhecida, como o PNBOX, para a elaborag¢ao do plano de negdcios,

garantindo uma analise completa e fundamentada.

4 DESENVOLVIMENTO
4.1.Missao, visao e valores

A definicdo da misséo, viséo e valores de uma empresa é essencial para guiar
suas atividades e direcionar seus esfor¢cos para alcangar seus objetivos. Segundo
Kotler e Armstrong (2017), a missdo € uma declaragéo concisa que define o propdsito
fundamental da empresa, explicando por que ela existe e qual € o seu papel na
sociedade. Ja a visdo representa o que a empresa almeja alcangar no futuro,
fornecendo uma imagem clara e inspiradora do que ela aspira ser (Kotler e Armstrong,
2017). Por fim, os valores sdo os principios éticos e morais que orientam o
comportamento e as decisdes da empresa, refletindo sua identidade e cultura

organizacional (Kotler e Keller, 2016).
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4.1.1. Missao
Oferecer solugdes Opticas acessiveis de alta qualidade e tecnologia,
promovendo a saude visual com compromisso e exceléncia para 0S N0Ssos

clientes.

4.1.2. Visao
Ser referéncia no atendimento e oferta de produtos épticos nas comunidades

em que atuamos.

4.1.3. Valores

e FEtica
e Atendimento humanizado

e Acessibilidade

e Qualidade
e |novacéo
e Eficiéncia

4.2.Segmentacao de mercado

Seguindo as instrugcdes da ferramenta PNBOX, do SEBRAE, criamos 4
segmentagbes de mercado: Profissionais Urbanos; Idosos com Necessidades
Especiais; Atletas e Praticantes de Esportes; Jovens Fashionistas. Para cada
segmentagao registramos 2 variaveis que representam comportamentos, paixdes,
crengas, interesses, habitos ou valores relevantes do cliente. A ideia € evitar variaveis
como idade, sexo, localizacdo e renda, sozinhas elas ndo sdo suficientes para explicar
0 comportamento do publico.

Em seguida, extraimos a Matriz de priorizagcao dos segmentos, feita através da
média geral de 5 atributos avaliados de 0 a 10: E grande o suficiente?; Tem potencial
para gerar lucro?; Nao tende a desaparecer em pouco tempo?; Tem poucos
concorrentes ou concorrentes ineficientes?; Seus produtos ou servigcos atendem as

demandas desse segmento?. Chegando no seguinte resultado:
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Figura 1 — Matriz: Profissionais Urbanos
Matriz dos Segmentos de Clientes Priorizados

Valoriza 6eulos que completam o estilo

Pdaglde 88 PNBOX - O Plano de Negdcio do Sebrae

Fonte: PNBOX, 2024

Figura 2 — Matriz: ldosos com Necessidades Especiais

Matriz dos Segmentos de Clientes Priorizados

Requer lerites multifocais ou da leftura

90 N&o se preocupa com a satide dos

Fonte: PNBOX, 2024
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Figura 3 — Matriz: Atletas e Praticantes de Esportes

Matriz dos Segmentos de Clientes Priorizados

90 Leva uma vida mais sedentaria

Fonte: PNBOX, 2024

Figura 4 — Matriz: Jovens Fashionistas

Matriz dos Segmentos de Clientes Priorizados

Fonte: PNBOX, 2024
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A andlise dos diferentes segmentos de mercado revelou que os "Profissionais
Urbanos" que "valorizam éculos que completam o estilo" e "passam longas horas em
frente a telas" constituem o segmento mais promissor, com uma média geral de 8 em
termos de atratividade. Este segmento se destaca por ser grande o suficiente, possuir
potencial de lucro elevado e ter poucos concorrentes eficientes.

Por outro lado, segmentos como "Nao se preocupa com a estética" e "Passa
longas horas em frente a telas" obtiveram uma média geral de 5, indicando um menor
potencial de mercado. Esse tipo de analise é fundamental para direcionar os esforcos
de marketing e alocacéo de recursos da empresa de maneira eficiente.

A segmentacao de mercado detalhada no plano de negdcios forneceu insights
valiosos sobre quais grupos de consumidores priorizar. A partir dessa analise, a
empresa pode desenvolver estratégias de marketing direcionadas e oferecer produtos
que atendam especificamente as necessidades de seus segmentos-alvo,
maximizando assim o retorno sobre os investimentos e melhorando a satisfagdo do

cliente.

4.3.Personas

As personas sao representacgodes ficticias de clientes ideais baseadas em dados
reais e em hipoteses fundamentadas. Elas sdo uma ferramenta essencial para
entender melhor o publico-alvo e criar estratégias de marketing e vendas mais
eficazes.

Para a criagao das personas desse projeto, nos baseamos em perfis de clientes
comumente atendidos nas lojas atuais da rede: Um idoso, lavrador, aposentado, 65
anos; Uma Advogada, 40 anos; Um pedreiro, 28 anos e uma Adolescente estudante,
18 anos.
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Figura 5 — Persona: José

Joaza
E anoa, Lovrodor Apceantado

Estods Chil Cosodo Hﬂncﬂullml:ﬁ'l:t 1220, 00
Escoloridode: Ensno Fundomeniol Cldode: Carnomu

Bonoo fo o el tambaivo socolaridods, trobofhou o vida tesda o rona rurol. Teen wma formdiio

zorm wirion fsatos & fihos de babon renda o bobo ascolaridodo o gue dopendens finonooiromonbe do
Sonhor Josd,

"A roga me ansinou a viver a & nala que quero ficar oté o dia em que
ou morrert

Hdabitos & comportameantos

Seu oontato oom a dtion aoontstel opanos por cousa 3o necessidods de ouidor do noddo
oculor.Fo iIndicodo por fomilior ow cemigo:

#mtrovartido
#Hurrside

Fluénoia Digital
Usondo srmartphonss Usondo aplicathmaos
- %

Redes Sociais

©

Fonte: PNBOX, 2024
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Figura 6 — Persona: José

Rotina

W Maring i Torde &, Noke

Acorda muts ceds, por oo o pariods da tards, sou Soud & noto & reservodo para aesiete
dan 4:00h. o comoepa sou ooaturna fotor atividodes ruroin. o notickio 8 sontir o brieso do
troibaito no ono rund logo n froquentar o centro do cidads  roga orton do ir pora o cama.
apds urn cofd do moankd porairno kotdrica,

raforgodia

GQuem influencia

Eamilia Armiigos Calegas de trobaiho Especialistos
- ) L3
Avalogto da outros Wi trodisional
chentan
e el )
Ganhos Dasafios
~ Malhoro do visto = by ey i odoptor oo prroduto
f.snju.fh
= Moz guolidode de vida —W:h&unpndmrﬂusumum
Moouns deay

- Proccupogfo ocom o prego-dos produton

Refloxdoas

Sividas ou chipgtes Aborocimeetng ques devem Expanéncia idedl g cama o
sar avitodan megdoic ajudo

Como funciono os lentos:; Evitor tormos téonioon o da Atmndiments ocolbodor,

Validads do produto: Pariodo diflzil comproamafo. hurnanizodia, dae forrmo

o retormo, simples o direto.

Fonte: PNBOX, 2024

Figura 7 — Persona: Maria Luiza

Maria Luizo

I8 anow, Esfudarts
Estodo Givil: Soltoir Renda Marsal (RS} 000
Excalaordads: Engna kMédia Clode: Camars
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Bidric Lisdeod wima jowam do ntsdor, astudorts do @Hmo ana dio ansino midco & gl usa

"Os jovens conhecem cada vez mais o mundo &m que astdo, mos
quase nada sobre o munde gue sdo”

Habitos @ comportameantos
Mario Ll teen sous hébion & comportamantos maldados pela conviviinaa oom os sews

Anigon o polo o qui conecene nae redos socioin.
#Extroverticda

FEmocicoral

#Crinthva

#Comiosa
#impacionmn

Fluéncia Digital
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irtarret

— . — =

Redes Socigis
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Rotino
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arm auka na sew coldgio, faz atividodes eecolaros. sociaiu.

Fonte: PNBOX, 2024



Figura 8 — Persona: Maria Luiza
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Fonte: PNBOX,2024

Figura 9 — Persona: Paula Fernandes

Paulo Fernandas
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Redes Sociais
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Fonte: PNBOX,2024
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Figura 10 — Persona: Paula Fernandes
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Fonte: PNBOX,2024

Figura 11 — Persona: Elenilson
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Figura 12 — Persona: Elenilson
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PHBCN - O Plono do Megdoio do Sebros
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A criagdo de personas permite uma compreensdo profunda dos diferentes

perfis de clientes que a oOtica pretende atender. A persona Paula Fernandes

representa clientes que buscam produtos de alta qualidade e design sofisticado,

enquanto Elenilson

representa aqueles que necessitam de durabilidade e

acessibilidade. Essa diversidade de personas ajuda a direcionar estratégias de

marketing personalizadas e desenvolver produtos que atendam especificamente as

necessidades de cada segmento.
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As personas desenvolvidas oferecem uma base sélida para a elaboracédo de
estratégias de marketing e desenvolvimento de produtos. Ao entender as
caracteristicas, necessidades e comportamentos de cada persona, a empresa pode
criar campanhas mais eficazes e oferecer solucdes que realmente ressoem com seus

clientes, garantindo maior satisfagao e fidelizagao.

4.4.Jornada do cliente

A Jornada do Cliente é um mapa detalhado das etapas que um cliente passa
desde o primeiro contato com a marca até a pos-venda. Entender essa jornada é
crucial para identificar pontos de contato, melhorar a experiéncia do cliente e aumentar
a satisfagdo e fidelizacdo. Para o plano, a jornada do cliente foi analisada para
identificar as interacdes e emogdes envolvidas em cada fase do processo de compra.

A analise da jornada do cliente foi realizada por meio de feedbacks de clientes
e observacao direta dos processos de compra. Essa abordagem permitiu mapear as
etapas e identificar os principais pontos de contato e as emocdes associadas a cada
uma delas. A jornada foi dividida em trés etapas principais: Antes (pré-venda),
Durante, Depois (pbés-venda).

Segue abaixo a jornada do cliente da persona Paula Fernandes:

Figura 13 — Jornada do cliente: Paula Fernandes

Persona do Negdcio

Paula Fernandes

40 anos, Advogada

Paula & uma advogada bem-sucedida, casada e sem filhos. Ela se preocupa com sua imagem profissional e pessoal e busca
éculos elegontes que complementem seu estilo sofisticado. Passa longas horas em frente oo computador, exigindo éculos
confortdveis e de qualidade para reduzir a tensao ocapital do estado e rétornou a suad cidade natal para exercer sua profissao
depois de formada.

Ganhos Desafios

Melhora da autoestima Medo de adquirir um produto de baixa qualidode

Estabilizagao da presbiopia

Fonte: PNBOX, 2024
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Figura 14 — Jornada do cliente - Antes: Paula Fernandes
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Figura 15 — Jornada do cliente - Durante: Paula Fernandes
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Figura 15 — Jornada do cliente — Depois: Paula Fernandes
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A analise da jornada do cliente revela varias oportunidades de melhorar a
experiéncia do cliente em cada etapa. Por exemplo, investir em campanhas de
conscientizagdo pode atrair mais clientes na fase inicial. Oferecer um atendimento
personalizado e eficiente durante a consideragao e a decisédo pode aumentar a taxa
de conversdo. Um processo de compra simplificado e um excelente servigo pds-venda
séo fundamentais para garantir a satisfacéao e a fidelizacdo dos clientes.

4.5.Proposta de Valor

A proposta de valor da 6tica é garantir aos clientes produtos de alta qualidade
que atendam as suas necessidades visuais e estéticas, com um enfoque particular
em oferecer variedade e precos competitivos. A ideia € ndo apenas corrigir problemas
de visdo, mas também proporcionar uma experiéncia de compra satisfatoria, onde os
clientes possam encontrar éculos que complementem seu estilo pessoal e melhorem

sua qualidade de vida.
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e Preco Razoavel: A 6tica promete precos competitivos, garantindo que os
produtos ndo comprometam a renda dos clientes. Isso € particularmente
relevante para personas como Elenilson, um pedreiro com renda mensal
limitada, e José, um lavrador aposentado.

e Qualidade: Produtos de extrema qualidade sao oferecidos, superando a
concorréncia em termos de durabilidade e eficacia. A qualidade é um fator
essencial para personas como Paula Fernandes, que busca 6culos elegantes
e confortaveis para uso profissional e pessoal.

e Variedade: A 6tica oferece uma vasta gama de armagdes e lentes, permitindo
que os clientes escolham produtos que melhor se adaptam ao seu estilo e
necessidades visuais. Isso atende a personas como Maria Luiza, uma
estudante que valoriza a estética e a funcionalidade dos 6culos.

e Status: Disponibilizagdo de marcas de grife e produtos de ultima linha,
conferindo aos clientes uma sensacao de status e sofisticacdo. Este é um
valor percebido importante para Paula Fernandes, que se preocupa com sua
imagem profissional.

e Bem-estar: Melhorar a visdo dos clientes proporciona bem-estar, reduzindo a
tensdo ocular e aumentando o conforto diario. Este aspecto é vital para todos
0s segmentos, especialmente para aqueles que passam longas horas em
frente a telas ou que necessitam de correc¢ao visual constante.

e Crescimento e Desenvolvimento: Oculos que facilitam a leitura e os
estudos, contribuindo para o crescimento pessoal e profissional dos clientes.
Maria Luiza, que esta em fase de preparacao para exames e estudos
intensivos, representa bem este grupo de consumidores.

e Conexao com o Cliente: A ¢6tica visa criar um ambiente acolhedor e um
atendimento personalizado, conectando-se com os clientes de maneira
significativa. Isso é crucial para fidelizar clientes e garantir uma experiéncia de
compra positiva.

A proposta de valor é cuidadosamente elaborada para atender as diversas
necessidades dos seus clientes. Oferecendo produtos de alta qualidade, precos
competitivos e uma vasta variedade, a Otica se posiciona como uma Opgao

diferenciada no mercado. A énfase na satisfacdo e bem-estar dos clientes, aliada a
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um atendimento personalizado, contribui para a fidelizacdo e sucesso continuo do

negécio.

4.6. Analise da concorréncia

A analise da concorréncia € um componente essencial no desenvolvimento de
um plano de negdcios, pois permite entender o posicionamento da empresa em
relacdo aos seus principais concorrentes no mercado. No caso da 6tica em andalise,
foram avaliados diversos atributos dos concorrentes diretos para identificar as forcas
e fraquezas em comparacao com outras éticas locais.

Para realizar a analise da concorréncia, diversos atributos foram considerados,
incluindo atendimento, competéncia da equipe, design, disponibilidade do produto,
estratégia de marketing, estrutura fisica, exclusividade, experiéncia do cliente,
inovacao, localizacdo, preco, presenca digital, qualidade, reputacédo, suporte ao
cliente, tecnologia, tempo de resposta e variedade.

A ética analisada foi comparada com quatro outras éticas (Otica B, Otica A,
Otica C, e Otica D). A pontuagao de cada atributo foi atribuida numa escala de 1 a 10,
onde a empresa do plano geralmente obteve melhores avaliagcbes em comparacao
com 0s concorrentes.

As é&reas em que a Otica se destaca incluem atendimento, design,
disponibilidade do produto, estrutura fisica, prego, qualidade, suporte ao cliente e
variedade. Estes pontos fortes indicam que a 6tica esta bem posicionada em termos
de oferta de produtos e experiéncia do cliente

As areas que precisam de melhorias incluem a estratégia de marketing,
inovacgao, presenca digital e tempo de resposta. Focar nessas fraquezas pode ajudar
a melhorar ainda mais a competitividade da otica.
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Tabela 1 — Analise da concorréncia
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Grafico 1 - Analise da concorréncia

Fonte: PNBOX, 2024
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A andlise da concorréncia revela que a Oética possui varias vantagens
competitivas significativas, especialmente em termos de design, pre¢o, qualidade dos
produtos e atendimento ao cliente. No entanto, a empresa também precisa abordar
suas fraquezas, como a estratégia de marketing, inovacao e presenca digital, para
manter e ampliar sua vantagem competitiva no mercado. A implementacdo de
estratégias focadas nessas areas podera contribuir para um crescimento sustentavel

e fortalecimento da posicao no mercado 6ptico.

4.7.Canais de aquisicao

Os canais de aquisicao sao estratégias fundamentais para atrair novos clientes
e expandir a presenca de uma empresa no mercado. No contexto do plano de
negécios da expansao da ética, foram analisados varios canais de aquisicao, cada um
com suas caracteristicas e eficacia avaliada. A seguir, detalhamos esses canais
conforme suas métricas de atratividade, alcance, custo e viabilidade.

Tabela 2 — Avaliagdo dos canais de aquisi¢cao

Avaliactio de Canais

Canal de Aquisigiio Aftratividade Alcance Cliente Relacionamento Viabilidade Meadia

Esperado Geral
Vendas B B B8 B B B
Publicidade 7 7 7 B B 7
Tradicional
Publicidade am 7 B B 7 F 7
Redes Sociais
Marketing Viral -] 10 5] 3 ] ]
Eventos 7 5] B 7 B B
Marketing de 6 g 4 3 a8 G
Conteudo
Acordos & Parcerios &8 G ] 3 B 8

Fonte: PNBOX, 2024

4.7.1. Vendas Diretas

As vendas diretas mostraram-se o canal mais robusto em termos de

atratividade e viabilidade, obtendo uma média geral de 8. Este canal envolve interagao
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direta com o cliente, o que permite uma abordagem personalizada e a construgcao de
relacionamentos duradouros. A eficacia desse método é refletida na alta taxa de
conversao e no ticket médio elevado de R$ 400,00, com um Custo de Aquisicao de
Cliente (CAC) de R$ 60,00.

Experimento:

e Parcerias Locais: Parcerias com empresas locais para programas de
indicacao.

e Periodo: 01/05/2024 a 31/07/2024.

e Investimento: R$ 1.500,00.

¢ Clientes Obtidos: 25.

e Receita Gerada: R$ 10.000,00.

4.7.2. Publicidade Tradicional

A publicidade tradicional, como o uso de carro de som, apresentou um CAC de
R$ 30,00 e um ticket médio de R$ 350,00. Este canal é eficaz para alcangar uma
ampla audiéncia local, especialmente em areas onde o marketing digital pode ter

menos penetragéo.

Experimento:

e Campanha: Contratagdo de carro de som.
e Periodo: 01/04/2024 a 30/06/2024.

e Investimento: R$ 1.500,00.

e Clientes Obtidos: 50.

e Receita Gerada: R$ 17.500,00.

4.7.3. Publicidade em Redes Sociais
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As redes sociais, incluindo plataformas como Facebook e Instagram, sao
canais essenciais para a segmentacao de audiéncia e atracao de leads qualificados.
O ticket médio registrado foi de R$ 500,00 com um CAC de R$ 40,00.

Experimento:

e Campanha: Criacao de campanhas segmentadas.
e Periodo: 15/05/2024 a 31/05/2024.

¢ Investimento: R$ 400,00.

¢ Clientes Obtidos: 10.

e Receita Gerada: R$ 5.000,00.

4.7.4. Marketing Viral

Embora com alta atratividade e alcance, o marketing viral apresenta desafios
significativos em termos de viabilidade e consisténcia de resultados. A natureza

imprevisivel deste canal pode resultar em variacdes drasticas na eficacia.

4.7.5. Eventos

Participagdo em eventos e feiras é uma estratégia valiosa para aumentar a
visibilidade e engajamento da marca. Este canal, embora menos escalavel, permite

interac6es mais profundas com potenciais clientes.

4.7.6. Marketing de Conteudo

A criacédo e distribuicao de conteudo relevante, como blogs e videos, é um canal
poderoso para educar e atrair clientes. Este método, no entanto, exige um
investimento significativo de tempo e recursos para a produgédo de conteudo de alta

qualidade.

4.7.7. Acordos e Parcerias
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A formacgdo de parcerias estratégicas com outras empresas e organizagdes
pode ampliar significativamente o alcance e atratividade do negécio. Este canal
mostrou-se promissor, especialmente quando alinhado com iniciativas de marketing

conjunto.

Os diferentes canais de aquisicao possuem vantagens e desafios especificos.
A escolha dos canais adequados deve considerar a natureza do negécio, o
comportamento do publico-alvo e os recursos disponiveis. No caso da 6tica analisada,
uma combinacéo de vendas diretas, publicidade tradicional e marketing digital parece
ser a estratégia mais eficaz para maximizar a aquisicao de clientes e expandir o

mercado.

4.8.Funil de vendas

O funil de vendas é uma ferramenta essencial no gerenciamento de processos
de vendas, permitindo a visualizacdo das etapas pelas quais os potenciais clientes
passam até a conclusdo da compra. Este conceito é fundamental para entender e
otimizar a jornada do cliente, desde o primeiro contato até a fidelizacao.

4.8.1. Topo do Funil

Nesta etapa inicial, o objetivo € atrair o maior numero possivel de potenciais
clientes. As agbes de marketing sdo voltadas para aumentar a visibilidade e gerar
interesse pelo produto ou servigo.

Acdes de Venda:

e Visdo em Foco: Cuidando da Saude Visual: Investimento de R$ 500,00,
alcangando 500 pessoas, resultando em 100 chamadas para a agdo, com um
CAC de R$ 5,00 e taxa de conversao de 20%.

e Ebook: Seu Oculos Ideal: Investimento de R$ 200,00, alcangando 800 pessoas,
resultando em 200 chamadas para a agdo, com um CAC de R$ 1,00 e taxa de
conversao de 25%.
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Post: Dicas de Saude Visual: Investimento de R$ 300,00, alcangando 1200
pessoas, resultando em 250 chamadas para a agao, com um CAC de R$ 1,20
e taxa de conversao de 21%.

Parceria com Clinicas Oftalmolégicas: Investimento de R$ 1.500,00,
alcancando 500 pessoas, resultando em 180 chamadas para a agao, com um
CAC de R$ 8,33 e taxa de conversao de 36%.

Consolidado: Investimento total de R$ 2.500,00, alcangcando 3000 pessoas,
resultando em 730 chamadas para a agdo, com um CAC médio de R$ 3,42 e

taxa de conversao de 24%.

Gatilhos de Passagem:

¢ Inscricdo no webinar.
e Download do e-book.
e Acesso ao site para mais dicas.

e Agendamento de consulta na clinica.

4.8.2. Meio do Funil

No meio do funil, o foco é nutrir os leads gerados na etapa anterior, fornecendo

mais informacdes e construindo um relacionamento que os prepare para a decisao de

compra.

Acdes de Venda:

Consulta Online com Especialista: Investimento de R$ 1.500,00, alcangando
260 pessoas, resultando em 80 chamadas para a acdo, com um CAC de R$
18,75 e taxa de converséo de 31%.

Tutorial sobre Cuidados com os Oculos: Investimento de R$ 400,00,
alcangando 220 pessoas, resultando em 75 chamadas para a agcao, com um
CAC de R$ 5,33 e taxa de conversao de 34%.

Depoimentos de Clientes Satisfeitos: Investimento de R$ 200,00, alcangando
150 pessoas, resultando em 30 chamadas para a agdo, com um CAC de R$

6,67 e taxa de conversao de 20%.
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e Consultoria de Estilo Personalizada: Investimento de R$ 500,00, alcan¢ando
100 pessoas, resultando em 50 chamadas para a agdao, com um CAC de R$
10,00 e taxa de conversao de 50%.

e Consolidado: Investimento total de R$ 2.600,00, alcangcando 730 pessoas,
resultando em 235 chamadas para a acao, com um CAC médio de R$ 11,06 e
taxa de conversao de 32%.

Gatilhos de Passagem:

e Agendamento de consulta online.

e Acesso ao tutorial completo.

e Visualizacao do video de depoimento.

e Agendamento confirmado da consultoria.

4.8.3. Fundo do Funil

No fundo do funil, o objetivo é converter os leads qualificados em clientes
efetivos. As agdes nesta etapa sdo voltadas para a finalizacdo da compra e a

fidelizacao do cliente.
Acdes de Venda:

e Compre Oculos Completo e Leve um de Sol: Investimento de R$ 1.200,00,
alcangando 90 pessoas, resultando em 70 chamadas para a agdo, com um
CAC de R$ 17,14 e taxa de conversao de 78%.

e Desconto com Receita de Clinica Parceira: Investimento de R$ 2.000,00,
alcancando 80 pessoas, resultando em 50 chamadas para a agdo, com um
CAC de R$ 40,00 e taxa de conversao de 63%.

e Evento de Langcamento de Colecéo: Investimento de R$ 800,00, alcancando 65
pessoas, resultando em 35 chamadas para a agdo, com um CAC de R$ 22,86
e taxa de conversao de 54%.

e Consolidado: Investimento total de R$ 4.000,00, alcangcando 235 pessoas,
resultando em 155 chamadas para a agdo, com um CAC médio de R$ 25,81 e
taxa de converséo de 66%.
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Gatilhos de Passagem:

e Utilizacdo do cupom de desconto.

e Confirmacao de presencga no evento.

Grafico 2 — Converséo funil de vendas
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Grafico 3 — Etapas do funil
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Ao longo das etapas do funil de vendas, foram investidos R$ 9.100,00,
resultando em 155 conversdes efetivas. A andlise detalhada do funil de vendas revela
uma taxa total de conversao de 66% e um custo de aquisicao médio de R$ 58,71. Este
processo permitiu identificar as acdes mais eficazes em cada etapa e ajustar as

estratégias para otimizar os resultados.

4.9.Financas
4.9.1. Investimento fixo

O investimento fixo refere-se a todos os bens duraveis adquiridos para o
funcionamento da ética, que ndo se esgotam em um Unico ciclo operacional. Estes
incluem desde mobilidrio até equipamentos especificos necessarios para as
operagles diarias. Esses investimentos sdo fundamentais para garantir que o negécio
possa iniciar suas atividades de maneira eficaz e manter um padrdo de atendimento
e servigos. Para a estimativa dos investimentos, usamos como base uma loja com
50m?
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Tabela 3 — Investimento fixo

Investimento fixo

Descrigtio Quant  Valor unitario (RS) valor total (RS)

AL C e 1 BOO 00 B0 084
Ar condicionado 2 2.000,00 4.000.00 B8.30
Codainos 8 250,00 2000.00 415
Cafataira | 360,00 280,00 as7
Capaulas Cofatsira 100 2.00 20000 032
Coalular 1 L0000 L0000 157
Dacoragao 1 2.000,00 2000.00 415
Espaliho Assimalnico 2 350,00 J00,00 L
Ezspalhos da Mesa 2 250,00 500,00 ora
Hurminagdo 1 100000 LG00.00 157
Impressorn 1 800,00 200,00 126
Limpodaor Ultrasstnico 1 400,00 400,00 0.83
Matarial de Escritdrio i &00,00 500,60 ora
Mosos 2 100000 2.000.00 315
Notabook 1 200000 200000 3%
F'l-IZlI'ID:-I’.iE!IJG 1 25.000,00 25.000,00 3836
Poltrona 2 500,00 1L300,00 L57
Pupdibrmatro 1 B50,00 Ba0.00 L34
Tablat de Medicbes | TE.000,00 FE.000,00 2834
Taste UV 1 600,00 600,00 0.94
Total 63.510,00 100.00

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.2. Investimento pré-operacional

O investimento pré-operacional envolve todos os gastos realizados antes do
inicio efetivo das operacdes da ética. Estes custos sdo essenciais para preparar o
terreno e garantir que o negécio possa comecar a funcionar de maneira eficiente e

dentro da legalidade.



Tabela 4 — Investimento pré-operacional

Investimento pré-operacional

Descrigho valor total (RS) %
Gastos de mguhmr;clo LO30,00 430
haar P’L‘:til'lg para ingleguragao 200000 830
Reformuas a obras 20.000,00 B3.58
Softwores de gestao 450,00 Les
Tewos @ lcengas 250,00 104
Unifarmes e crachds 200.00 0.84
Total 23.930,00 100.00

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.3. Estoque inicial
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O estoque inicial refere-se aos produtos que a 6tica precisara adquirir antes de

iniciar suas operacdes. No caso da ética em questdo, trabalharemos com um

laboratério terceirizado, entdo nao havera estoque de lentes.

No custo unitario de cada armacéo ja esta incluso os éculos de sol e de grau e

0s estojos.

Tabela 5 — Estoque inicial

Estoque Inicial

Descriglio Quant  Valorunitédrio (RS) valor total (RS) %
Armacdo Grife 100 200,00 20.000,00 6557
Armacies Maroa Propria 350 30,00 10.500,00 34.43
Total 30.500,00 100.00

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.4. Capital de giro

O capital de giro é crucial para manter a operacao diaria da 6tica, garantindo

que a empresa tenha recursos suficientes para cobrir despesas correntes. Inclui o

dinheiro necessario para pagar fornecedores, funciondrios, aluguel e outras despesas

operacionais.
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Para estimar os prazos médios de recebimento, estudamos as lojas ja ativas
da rede e chegamos a uma média ponderada de recebimento de aproximadamente
sete dias. A maior parte dos pagamentos sao recebidos a vista (Pix, Dinheiro, Cartao),
os demais prazos de recebimento advém das vendas no credidrio. A estratégia é
tentar reduzir a venda no crediario para assim diminuir os prazos de recebimento.

Os prazos médios de pagamento foram definidos pela negociacao ja existente
com os fornecedores da rede. Todas as lojas possuem 0 mesmo prazo de pagamento.

Como resultado da mensuracdo dos prazos médios de recebimento,
pagamento e de estoque, encontramos o ciclo financeiro, o giro de caixa anual e a

necessidade de capital de giro.

Tabela 6 - Capital de giro

Capital de Giro

Prazoe Medios de Recabimento

Proaze Médio pondorada (dics) %

A wistd o] eObEd
10 dias os 100
B0 i os it ]
B0 ciom 24 270
128 dicn an 230
Total 313 00,00

Prozos Médios de Pagomento

Prazo Miédiia ponderada (dios) %

A vislo o 000

30 dion 106 2a50

B o 24 233
iem HLEIE 23

Tatal aLE2n o000

Resultodos

Cilclo Finoncsiro 08 A00TITDENROA dias.

Proeo Médio do Etoques Erdios

Froro Médio de Becablmaro s dias

Prozo Médio de Pogomanta 41825 dios

Giro de Caixa Anvual 14.36 dioa

Fonte: PNBOX, 2024

Tabela 7 — Necessidade de capital de giro

Mecessidade de Capital de Giro RS 30.84107
Dasambolao Anual R% 428.607.08
Rasarvo Anccaing R%10.000,00

Fonte: PNBOX, 2024
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4.9.5. Investimento total

O investimento total sera divido entre dois sécios, Lais Queiroz e Joao Pedro,

e ndo sera utilizado recursos de terceiros para o investimento, apenas préprio

Tabela 8 — Investimento total

Investimento Total
Aplicacdio de Recursos

Fontes de Recursos

Descriglio valor (RS) %

Lals Queiroz 78.880.54 50.00 %
Joto Pedro 7889053 5000 %
Total 157.781,07 o000

Total dos investimentos

Descrig8o valor (R$) %
Investimantos fixos 63,510,00 40.25
Investimantos pré-operacionais 23830,00 57
Estoque inicial 3050000 18:33
Capital de giro 39,841,071 2525
Total 157.781,07 10000

Total das fontes de recursos

Desecrigho Valor (RS) %
Fontos do rocurso proprio 16778107 10000
Fontes de recurso de tarcairos 0.0 oo
Total 157.781,0M 100.00

Fonte: PNBOX, 2024
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Gréfico 3 — Aplicagao de recursos

Bl Investimentos Fixos: R$ 63.510,00
Bl nvestimentos Pré-operacionais: R$ 23.930,00
Bl Estoque Inicial: R$ 30.500,00 | Capital de Giro: R$ 39.841,07

Fonte: PNBOX, 2024

Gréafico 4 — Fonte de recursos

B Fontes de recurso proprio: R$ 157.781,07 [l Fontes de recurso de terceiros: R$ 0,00

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.6. Produtos e servicos

Na o6tica serdo ofertadas as armagdes de grau e de sol das mais diversas grifes
como Ray-ban, Vogue, Armani e as de marca prépria. J&4 as lentes, como nao
manteremos estoque proprio, ofertaremos o0 que estiver disponivel no catalogo do
laboratorio terceirizado. No entanto, as marcas de lente priorizadas serdo a Essilor,

Zeiss e Hoya. Com enfoque para a Essilor, principal marca do mercado.
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Tabela 9 — Produtos e servigos

Produtos e Servicos

Descrigtio Categoria Prego de Venda (R$)
Armagio Acetato Marca Prdpria Revenda 198,00
Armogia Arrnani Ravendo 548,00
Armogio Infantil Marca Prdpria Revenda 188,00
Armagdao Metal Marca Propria Ravenda 185,00
Armaogio Royban Revendo 880,00
Armogio Vougue Ravendo 548,00
Lente Multifocal com AR Rewanda 330,00
Lenta Multifocol Filtro Azul Ravenda 390,00
Lente Multifocal Filtra Azul com Rovenda 580,00
Folo

Lenta Multifocol Foto Ravenda 340,00
Lenta Multifocal Foto com AR Revenda 380,00
Lanta Multifocal Incolor Ravenda 195,00
Lenta Visto Simples LE7 Revenda 550,00
Lenta Visto Simples com AR Ravenda 145,00
Lante Visto Simples Filtro Azul Revenda 225,00
Lents Vistio Simples Filtro Azul com Revenda 480,00
Foto

Lante Visto Simples Foto com AR Revenda 330,00
Ocubos de Sof Arrmarni Ravenda 548,00
Oculos de Sol Marca Prapria | Ravenda 125,00
Oculos da Sol Marca Prapria 2 Ravenda 185,00
Oculos de Sol Morca Propria 3 Revenda 168,00
Oculos de Sol Rayban Ravenda 880,00
Oculos da Sol Vougue Ravendo 548,00

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.7. Receita

Para a estimativa de receita, utilizamos como base uma das lojas da rede, que
fica localizada em Cachoeira/BA. A loja em questao performa um faturamento médio
mensal de R$ 50.000. Valor este que é buscado como objetivo para a expansao da
rede.

Mantivemos a projecéo de faturamento constante durante o 1° ano de operacao
e projetamos uma evolugdo de 15% no segundo ano, considerando o reajuste de
precos e a melhora da performance da equipe de vendas.
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Os produtos top 5 geradores de receita serdo: Armacao Acetato Marca prépria,
Lente Multifocal Incolor, Lente Visdo Simples Filtro Azul, Lente Multifocal
Fotossensivel e Lente Multifocal Filtro Azul, nessa ordem. Para chegar no top 5,
utilizamos como base as lojas da rede.

Tabela 10 — Receita

Receita

Categora Quant Prego de venda (RS) Valortotol %
Armocdo Aetato Produto de revenda =0 1B 0D 825000 780
Marod Progria
AP a0 AT Produto de redenda 2 54000 LoEE 0 188
armiogdo infantd Marca  Produto de reverda a 188,00 13400 203
Prapria
armogdo Melal Marca Produto die revenda 20 185,00 480000 (ki
Dr.:.p-a
A oGO0 Royban Prodiuto de redanda d EBODD 282000 472
Arrmiogdo Wolgue Produto de revenda 2 54000 LOEE 00 LBE
Lemie Multifocol com AR Produto de revenda a 330,00 LBE0.00 354
Lerte Multitocal Filtrs Produto dé revenda Lr) 3B000 480000 (ki
Arul
Larte Multitoosl Filtro Prodiuto de redanda 1 BR00c BE0.00 108
Azl odn Fota
Lanta Multifocal Fobo Produto de revenda [ B0 0 £.0ED 00 T30
Lemte Mullifocal Foto Produto dé revenda 0 38000 480000 B8R
oom AR
Larte Multitoedl Inedcar  Produto de reventda 30 186,00 B85000 48
Lerte Visdo Simples 18T Produto de rewenda 2 5000 L00,00 e
Lesnite Visto Simples Produto de resenda 7 145,00 LG .00 TRE
oarm AR
Lemte Visdo Simplos Produto de revanda 20 X500 450000 BOB
Fittrer fuml
Lerite Wislo Sinples Produto de revenda 2 48000 BRODD 175
Filtro Azul com Folo
Lerte Visto Slimplas Produto de réssnda 2 3000 660,00 s
Foto corm AR
Oeisns de Sal Arrmoni Produte de revenda 4 548,00 647 00 285
Oeulos de Bal Marca Produto de revenda ] 12500 E250,00 224
Praprial
Ocidos da 5ol Morca Produto de revenda 3 18500 55500 neEs
Prapria 1
Ooisos de Bol Marco Produto de revenda 2 188,00 3R 00 080
Prapria 3
Ooubos de Sol Rayban Produto de resenda 3 EB0,00 Z640/00 472
Ocudos de Sal Voupue Produto de réssnda 2 S 00 088 D0 LBE
Total - 66.003.00 100.00

Fonte: PNBOX, 2024
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Grafico 5 - Evolucao da receita
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Fonte: PNBOX, 2024
Gréfico 6 - Top 5 Geragao de receita

Bl Armagdo Acetato Marca Prépria: R$ 9.950,00 Il Lente Multifocal Incolor: R$ 5.850,00
I Lente Visao Simples Filtro Azul: R$ 4.500,00 | Lente Multifocal Foto: R$ 4.080,00
Bl Lente Multifocal Filtro Azul: R$ 3.900,00

Fonte: PNBOX, 2024

Grafico 7 - Receita de acordo com parcelamento

Bl A vista: RS 50.871,73 Il 30 dias: : R$ 1.677,09 I 60 dias: : R$ 559,03
' 90 dias: : R$ 1.677,09 M 120 dias: : R$ 1.118,06

Fonte: PNBOX, 2024
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4.9.8. Custos dos produtos e servicos

A gestao de exceléncia da rede de lojas por mais de 20 anos favoreceu que a
empresa desenvolvesse um 6timo relacionamento com seus fornecedores,
conseguindo assim adquirir mercadorias por um étimo prego, com um bom prazo e

manter altas margens de contribuicdo sem perder a competitividade no mercado.

Tabela 11 — Custos dos produtos e servigos

Custos dos Produtos e Servigos

Produtos de Revenda

Descrigio Valor de aquisiglo (R$) Prego de venda (R$)
Armiocao Acatato Marca Prépria 26,00 188,00
Armaocao Arrmani 180,00 54800
Armogto Infantil Marca Propria 34,00 188,00
Armagdo Metal Marca Prépria 30,00 195,00
Arrnacio Rayban 270,00 BEODO
Armaogio Vougue 180,00 54800
Lanta Multifocal com AR 85,00 330,00
Lente Multifocal Filtre Azl 75,00 380,00
Lente Multifocal Filtro Azul com Foto no.oo 580,00
Lante Multifocal Foto 70,00 240,00
Lanta Multifocal Foto com AR 80,00 390,00
Lenta Multifocal Incobor 45,00 196,00
Lento Visoo Simplas LE7 180,00 550,00
Lante Visto Simples corm AR 30,00 145,00
Lente Visdo Simples Fitro Azul 28,00 22600
Lonta Visto Simples Filtro Azul com Foto 8500 AS0.00
Lento Visto Simples Foto com AR 68,00 330,00
Oculos de Sol Armani 180,00 548,00
Oculos de Sol Marca Prdprial 16,00 126,00
Geulos de Sol Marca Pripria 2 38,00 18500
Oculos do Sol Marca Propeia 3 2200 168,00
Ceulos de Sol Rayban 270,00 Ba0.O00
Oculos de Sol Vougue 180,00 548,00

Fonte: PNBOX,2024
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4.9.9. Custos variaveis

As comissoes dos vendedores padrao nas lojas da rede é de em média 1,7%.

A previsao de inadimpléncia sobre o faturamento é de apenas 0,5% ja que o
percentual das vendas a prazo nas lojas de rede é pequeno e a gestao dos clientes
inadimplentes é altamente eficaz.

A taxas de cartdes projetadas seguem a mesma l6gica das comissdes, em que
o percentual de 5% sobre o faturamento total € uma média comum nas lojas da rede.

Os impostos ficaram em aproximadamente 7,9% considerando um faturamento

médio mensal de R$ 55.903,00 e utilizando o regime do simples nacional.

Tabela 12 — Custos variaveis

Descrigto Receita (R$) Percentual (%) Total (R$)
Comiesdos BR.803,00 L0 S50 3bl
Pravisdo de inadimpléncia 5580300 os0 2718 515
Toxas da cartdas 5580300 500 2718515
Total 4.025,016
Impostos

Descriglo Receita (R$) Percentual (%) Total (R$)
Simplas 5580300 780 4418337
Total 4.418,337

Fonte: PNBOX,2024



51

4.9.10. Depreciacao

Considerando uma vida util de 10 anos para Maquinas e equipamentos, Moveis
e utensilios e Instalagdes e de 5 anos para Computadores e Periféricos, chegamos a
uma depreciacao anual de R$ 5.336,00 e mensal de R$ 444,66.

Tabela 12 — Depreciagao

Val total Dapraciagh

(rs) o anual (R$)
Agquecadaor 10 anos GO0,0a 000D 5,00
Ar condicionado 10 onos . L0000 4.000,00 300,00 2500
Codaoiros 1Danos 500,00 2000,00 150,00 1260
Cafetelna 10 anos 360,00 38,00 3,00
Caopsulas Cafateira 10 anos 200,00 2000 18a7
Colulor Sancs 250,00 LOoo,oo 150,00 1250
Decoragio Sanocs 50000 2000,00 300,00 2500
Espelho Assimeatrico 0 anos 175,00 700,00 5250 4375
Espalhos do Masa WNanos 12500 500,00 3750 3125
Hurminagdo 10 anos 250,00 LOoo,oo 75,00 B6.25
Imprassora Sanocs 20000 BOO,00 120,00 10,00
Limpador Ultrassénico 10 ancs 400,00 40,00 3333
Materal de Escritdrio Sanos 12500 500,00 7500 825
Mesnos 1D anoz 50000 2.000,00 150,00 1260
Notabook Sanos 50000 200000 30000 25,00
Flanajodos Danocs  G.O0000 25.000,00 1.800,00 158,333
Foltrong 10 onos 250,00 100000 7500 825
Pupllémetro 10 anos BS0,00 8500 7,083
Tablat de Madigboas Danos 450000 1800000 1.350,00 Nn2Eo
Teste UV 10 anos GOO,00 BOL00D 500
Total 5338,00 444 667

Fonte: PNBOX,2024
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4.9.11. Custo com pessoal

Para uma operacdo eficiente, serdo necessarios dois vendedores no

estabelecimento. Gerando assim um dispéndio fixo total de R$ 3.812,40 mensal.

Tabela 12 — Depreciacao

Cargo N* Saldrio Mensal Custocom Encal Custo com Baneficios  Custo Total
Emprego-dos  (RS) Saldrios (R$) m::ﬁ;] Encargos (R3) (rs) (rs)

Vandendor 2 141200 2824.00 3500 888,40 381240

Total 381240

Fonte: PNBOX,2024

4.9.12. Custos fixos

A projecdo dos custos fixos como Agua, Luz, Honorarios contébeis,
Manutencao, Marketing, Materiais de limpeza, Material de escritorio, Seguros, Tarifas
bancarias e de operadoras de cartao e Telefone e internet foi feita mediante a média
simples desses custos nas demais lojas da rede.

O custo Aluguéis, condominio e IPTU foi projetado para um ponto comercial de
pelo menos 50 m? e localizado em uma area estratégica e central.

O Combustivel e translado foi projetado considerando as seguintes
informagodes: Distancia de até 200km da sede administrativa que fica localizada em
Feira de Santana/BA, carro que performa 12 km/l na estrada, gasolina precificada a
R$ 6,00, percurso feito 8x ao més pelo sécio administrador (Ida e volta, 4x ao més).

No total os custos fixos ficaram orgados no valor de R$ 15.361,07 e, assim
como as receitas, projetados para se manterem estaveis no primeiro ano de operacao

e sofrerem um reajuste de 10% a partir do segundo ano.



Descriglio

Aguan

Aluguéis, condominio e IPTU
Combustivel e Transliado

Daprociogdo

Tabela 13 — Custos fixos

Valor total
70,00
5.000,00
800,00

444,67

Encargos sociois sobre prd-labore 220,00

Encargos socials sobre saldrios 888,40

Honordros contdbais
Luz

Manutengso

Marketing e propoganda
Materiois do limpezo
Maotariol de ascritdrio
Pré-labore

Saldrios e Bonoficios
Seguros

Tarifos bancarios

500,00
300,00
50,00
150000
1000
150,00
2.000,00
2E24.00
80.00

105.00

Tarifas de operadoras de cartdo 88,00

Telafonea a intarmet

Total

250.000,00
200.000,00 |
150.000,00 |
100.000,00 |

50.000,00 |
oo NN NEEN NN

.@"e-c—"‘\ @"e-c—"rl @@% @"&9& .@ef-"

15000

1536107

Fonte: PNBOX, 2024
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Grafico 9 — Top 5 custos fixos

Bl Aluguéis, condominio e IPTU: R$ 5.000,00 Il Salarios e Beneficios: RS 2.824,00

Il Pré-labore: R$ 2.000,00 Marketing e propaganda: R$ 1.500,00
Il Encargos sociais sobre salarios: R$ 988,40

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.13. DRE

Consolidando as informacdes financeiras vistas até o momento, chegamos na
DRE, parte importante da andlise de viabilidade do plano de negdcios.

A primeira vista, temos um faturamento estimado em R$ 55.903,00 e custos
variaveis totais estimados em R$ 20.355,356, resultando em uma margem de
contribuicao de 63,59%. Uma margem de contribuicdo neste patamar indica que a
empresa consegue reter boa parte do faturamento para arcar com os custos fixos do
negdcio e ainda gerar lucro.

Apébs pagar os custos fixos no valor total de R$ 15.361,07, chegamos ao
resultado operacional de R$ 20.186,574 ou 36,11% da receita total. Este pode ser
considerado um 6étimo resultado, considerando que a média de margem de lucro do
setor de comeércio € em torno de 10 a 15% de acordo com o site Contabilizei.blog
(2022).



1. Receita Total

Descrigbo
Wendas @ Vista
Vendas & Prazo

Total

2. Custos Varidveis Totais

Descrigho

Tabela 14 — DRE

CPV - Custos dos Produtos de Vendidos

CMV - Custos das Mercodorios Vendidas

CS5\V - Custos dos Servigos Vandidos
Impostos Federais

Caomissdes

Toxos de cortdas

Pravisto da inodimpléncia

Total

3. Margem de Contribuic8o

Total

Fonte: PNBOX, 2024

Valor (RS)
5058215
B5.310,785

55.903,00

Valer (RS)
0,00
1514,00
0,00
441634
050,251
279515
279,515

20355388

valor (R$)

35.547.844

%

2050

100.00

%

53.59

55
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Tabela 15 - DRE

d. Custos Fivos Totoks

Desorigho vaior (R3) %
Prorlchore 2000 00 1.58
Encargos sociols sobre pro-lobare 2000 k=]
Solanos & Banallolos 282400 206
Enpargos socals sobre solirios SEEA0 77
Aluguiits, condomind e PTU 5.00C,00 204
AT TO.00 L]
Péig 22 cda 20 PHBOX - O Plano da Negdcio do Sabroa
Deaorigho Valor (5} x
Lz 300,00 054
Talefoma & ntarnat L] oz
Segurod 90,00 01
Mamutensgtn 5000 oog
DepracioGia .t 57 B0
Haonorarioa contabeis 500,00 =]
Tanfas bancdrios DB 03
Tardas de oparasaras de canndo 82,00 orz2
Markating & progaganica 15000 258
Materiol de escritoria 5000 Ly
Materioss da limpesa 00,00 Qs
Comblstiveld a Tronsiooo 12k KT ] 143
Total 16.381,07 2TAE

5 Resultaodo Oparacional

Total 20186674 3anm

Fonte: PNBOX, 2024

4.9.14. Indicadores financeiros

Apés a consolidagéo do plano financeiro através do DRE, conseguimos extrair
alguns indicadores financeiros como o Payback simples, a rentabilidade anual e os
pontos de equilibrio.

O Payback é um indicador que ndo possui base de referéncia, mas quanto
antes ele for alcangcado, melhor para a empresa e para o empreendedor. No caso da
empresa analisada, chegamos em um Payback de 8 meses, 0 que podemos
considerar sendo um 6timo resultado e sinal da sustentabilidade do negdcio.
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A rentabilidade anual é de 153,53%. Um étimo resultado, tendo em vista que
a inflacdo acumulada dos ultimos 5 anos foram 4,31%, 4,52%, 10,06%, 5,79% e 4,62%
nessa ordem, segundo o (IBGE). Neste caso, o valor de investimento foi rentabilizado
muito acima das ultimas inflagdes acumuladas registradas.

Os pontos de equilibrio contabil, financeiro e econémico foram projetados em
R$ 289.877,09; R$ 281.485,83 e R$ 604.391,95. Este ultimo, o faturamento
necessario para cobrir os custos e garantir o lucro minimo desejado, ficou abaixo do

faturamento anual projetado.

Tabela 16 — Indicadores Financeiros

Resumo Financeiro

Racoeito Anual RS 67083800
Custos Varavels RS 244.264,24
Margem de Contribuigto RS 4265776
Custos Fixos RS 18433284
Rasultado RS 24233000
Lucratividoda Anucl IE|NE

Qutros Indicadores

Poyback Simples 8 mases
Rentabilidodsa Anual 15363 %

Pontos de Equilibric

Lucro Desejado: RS 200.000,00

PE Contabil RS 285,677,008
PE Financaira RS 281485483
PE Econbmico RS B04.381,95

Fonte: PNBOX, 2024
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Grafico 10 — Indicador de lucratividade

o«

B Custos Variaveis: 36.412% [ Custos Fixos: 27.478%

B Resultado: 36.11%
Fonte: PNBOX, 2024
Grafico 11 — Receitas x Custos
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Fonte: PNBOX, 2024

Grafico 11 - Margem de Contribuigcdo x Custos Fixos
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Tabela 17 — Simulador de resultados

Simulador de Resultados

Percentuais Aplicados

Candrio Otimista Cendrio Pessimista

Rocaita rmoior om: 10% Recaita monor om0

Custo menor ame b% Custo maior arm: 5%

Invastirmonto monor o 10% Investirnanto maior o 10%

Resumo
——
Recakta Arnuwal B70.B8358,00 737.019,80 R% 60376240

3

Custos Varldvaels -RS 244264 24 -RS 23205103

RS 50586857

Margem de Contribuigo

Custos Fixos -RE 716,20

RasLitodo % 242.230 00 RS 330.762.37 RS 1537254

Indicadores Financeiros

mrisin | codirovie |G imieta | CriioPeriiet

Lucratividode Anual 360 % S4BT R

Payback Simples & moses 6 moses 13 meases
Rentabilidads Anual 15353 % 23282 % BAET R

PE Contabil RS 28987708 RS 255,446 44 RS 336.486,60
PE Financoeiro RS 28148583 RS 247.66268 RS 337867
PE Econdmico RS 604381895 RS B47.19151 RS 68420780

Fonte: PNBOX, 2024

Por fim, através das analises financeiras feitas até o momento, pode-se concluir
que o projeto possui uma 6étima atratividade para os investidores até mesmo em

cenarios adversos.

5 CONSIDERAGCOES FINAIS

Este Plano de Negédcios representa um esforco dedicado para orientar a
expansao de uma rede de o6ticas no interior da Bahia, abordando questdes cruciais
relacionadas a viabilidade financeira, estratégias de marketing e gestao operacional.
Ao retomar brevemente as questdes apresentadas na introducéo, é possivel observar
que o projeto foi concebido em resposta a necessidade de consolidar a presenca da
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empresa em novas localizagbes, aproveitando a crescente demanda por produtos e
servigos relacionados a saude ocular.

Uma das principais questdes levantadas foi a necessidade de analise detalhada
do mercado regional, identificando oportunidades e concorréncia. Nesse sentido, o
estudo realizado proporcionou uma compreensao abrangente das caracteristicas do
mercado local, destacando areas de potencial crescimento e possiveis obstaculos.

No que diz respeito a viabilidade financeira, a analise dos custos operacionais
e projecOes de receita permitiu avaliar a sustentabilidade econémica das novas lojas.
Os resultados indicaram uma margem de contribuicao saudavel e uma rentabilidade
anual significativa, demonstrando que o projeto € economicamente viavel.

Quanto as estratégias de marketing, foram delineadas abordagens adaptadas
a regiao, incluindo publicidade tradicional, marketing digital e parcerias locais. Essas
estratégias visam maximizar a visibilidade da marca e atrair clientes potenciais de
forma eficaz.

No decorrer da pesquisa, novos problemas foram identificados, como desafios
logisticos na gestdao de uma rede de lojas em diferentes cidades e a necessidade de
adaptacao cultural em cada localizacéo. Esses problemas sugerem a importancia de
abordagens futuras que considerem aspectos especificos de cada comunidade e
otimizem a logistica de operagéao.

Quanto as hipoéteses, muitas foram confirmadas, como a demanda crescente
por produtos relacionados a saude ocular e a capacidade da empresa de competir em
preco, qualidade e servigo. No entanto, algumas hipdteses relacionadas a eficacia de
determinadas estratégias de marketing podem exigir ajustes com base nos resultados
obtidos.

Em relacdo aos resultados da pesquisa, foram apresentadas analises
detalhadas, incluindo projec¢des financeiras, analise de mercado e estratégias de
marketing.

Em suma, este Plano de Negdcios oferece uma visao abrangente e estratégica
para a expansao da rede de éticas, abordando questdes-chave e fornecendo insights
valiosos para a tomada de decisbes futuras. A pesquisa realizada representa um
passo significativo em direcdo ao crescimento sustentavel e ao sucesso da empresa

no mercado do interior da Babhia.
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