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Sumario Executivo

O presente Plano de Negdcios apresenta uma empresa de sex shop. A Sex Boutique é uma empresa de
pequeno porte que ira comercializar produtos eréticos e também oferecer servigos diferenciados. Junto a
venda dos artigos, a empresa prestara consultoria sensual e visitas tirando duvidas e resolvendo questdes
que rodeiam o cenario do mercado erético. Organizagdes e exposi¢des em eventos também fardo parte das
atividades desenvolvidas, e ainda para os casais que queiram deixar mais especial aquele momento a dois,
a empresa ajudara com pacotes de decoracao e climatizagdo do ambiente. O mercado erético brasileiro &
um dos que mais crescem, em 2014 foi 8,5%. A venda de artigos pela internet representa 52% do total de
vendas no ano, seguido por 21% das consultorias domiciliares. Esses dados propicia alguns cenarios
favoraveis a implementagéo do negécio. Alem do reconhecimento no mercado erético, a empresa pretende
se consolidar como a melhor opgdo de venda e distribuicdo de artigos eréticos de diversos tipos. E para
chegar a esse patamar é necesséario também conquistar a confianga e fidelidade de nossos clientes e
parceiros. O relacionamento com o cliente serd algo primordial para o melhor desenvolvimento das
atividades da empresa. Através de um canal no YouTube os usuarios podem tirar suas duvidas e saber
novas informagdes sobre os produtos. Sem esquecer também, da importéncia das redes sociais. No Plano
Financeiro, a empresa apresenta numeros altos, a TIR (taxa interna de retorno) ultrapassa 800%. Até porque
os produtos variam muito de preco, o planejamento foi baseado em valores médios. Para o futuro, pretende-
se ampliar as instalagdes e concretizar os objetivos e metas tragados. Com o crescimento do faturamento,
como previsto na projegao de vendas sera necessario a contratagdo de novos profissionais para auxiliarem
todo o crescimento e amparar nas transigdes.

Palavras-chaves: Plano de Empreendimento; SexBoutique; Sexshop; Empreendedorismo.
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Apresentacao da Empresa

A Sex Boutique € uma empresa que comercializa produtos erdticos e também atua com a prestagéo de
alguns servigos, através de promogdes de eventos e consultoria para duvidas dos clientes. A principio, a
venda sera de forma e-commerce, sem a existéncia de uma loja fisica.

O objetivos dos eventos, feiras, chas de lingerie € promover um ambiente mais descontraido para tratar de
um assunto que ainda deixa muitas pessoas sem graga, e assim, proporcionar um ambiente mais

confortavel. Ha também a “customizacao” de locais, como em datas comemorativas, um aniversario de
casamento, por exemplo, podendo um dos parceiros surpreender o outro.

Além destes servigos, a Sex Boutique se preocupa com a saude sexual de seus clientes. Temos a intengédo
de levar a real informagéo sobre 0s nossos produtos através das nossas consultorias. Nao basta apenas
comprar um produto sem saber o que ele realmente faz e se 0 mesmo é seguro para a sua saude e de seu
parceiro(a).

Pretendemos levar o prazer até o cliente ndo somente através dos produtos, mas também junto a esses
momentos que muitos ndo conseguem desfrutar. A discri¢éo e a seguranga do cliente fazem parte do nosso
trabalho. Quanto mais confiante o cliente se sentir, mais satisfeitas estaremos.

Pensando em melhorar o contato com os clientes e deixa-los mais a vontade quanto este assunto, decidimos
utilizar as midias sociais a nosso favor. Comegaremos por um canal no YouTube, onde divulgaremos dicas
e informacdes, semanalmente, sobre determinados produtos, assim o cliente pode tirar suas duvidas sem
se expor. Além do nosso site e do canal, montaremos uma pagina no Facebook informando sobre as
novidades do mercado e questdes que envolvem a saude da relagao.

O relacionamento com o cliente sera o mais discreto possivel, mas também de maneira pratica. Podendo
ele nos enviar e-mail com duvidas e pedidos, e nds podendo responder publicamente através do canal.
Como ferramenta para nos auxiliar utilizaremos o SAC 2.0, promovendo assim uma expansao e maior
interacdo com o cliente e, buscando feedbacks espontaneos.

Perfil do Empreendedor

A empreendedora ja teve uma breve experiéncia com o comércio de artigos eréticos na regido onde mora.
Ha cerca de uns cinco anos ela e mais uma amiga vendiam produtos para colegas e conhecidos, indo até o
cliente e mantendo um relacionamento diferenciado. Alguns produtos tinham disponivel a pronta entrega,
outros somente por encomenda. Isso era possivel pois algumas das marcas comercializadas disponibilizam
catalogos.

O preconceito e as questdes culturais que cercam o negocio passam a ser um dos seus maiores desafios,
ou seja, sua capacidade de oferecer ao mercado os melhores produtos e servigos e assegurar que a
privacidade e a discri¢do sejam preservadas. A empreendedora colocara em seu processo de geréncia sua
breve experiéncia com as vendas dos artigos eroticos juntamente com suas habilidades e nogdes de gestéo.

Aimportancia pela busca de informagdes estéa atrelada a atividade de administrar. Esta consiste no processo
de organizar o que foi planejado, assegurando a lideranga e o controle da execugdo do trabalho. A
empreendedora juntamente a profissionais qualificados, sexdlogas e consultoras, buscaram levar as
corretas informagdes aos clientes, organizando e monitorando os resultados alcangados.

Descrigao Legal

A Sex Boutique iniciara suas atividades como micro empresa, administrada por uma Unica titular, sendo
dessa forma classificada como EIRELI. E segundo o Classificagédo Nacional de Atividades Econdmicas
(CNAE) sera enquadrada nas subclasses 4789-0/99 - COMERCIO VAREJISTA DE OUTROS PRODUTOS
NAO ESPECIFICADOS ANTERIORMENTE; e 8230-0/01 SERVICOS DE ORGANIZACAO DE EVENTOS,
EXCETO CULTURAIS E ESPORTIVOS, e tera o seu faturamento tributado pelo regime de competéncia,
através do Simples Nacional.
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Organizagao e Governanga

A principio, a empresa iniciara suas atividades com duas consultoras, que também realizardo vendas. Toda
parte relacionada a tomada de decisdes financeiras, administrativas, entre outras areas, sera tomadas pela
responsavel. Futuramente, ha planos para crescimento e desenvolvimento da empresa inserindo assim mais
profissionais e novos processos de trabalho.

Organograma

O organograma da empresa, inicialmente sera composto de maneira simples e a medida que o crescimento
do negdcio for acontecendo a empreendedora expandira os demais cargos. A estrutura ndo tera forma
hierarquica permitindo que haja interago e trabalho em equipe de todas as areas. A titular da empresa sera
responsavel pela gestdo e acompanhamento das areas de compras, vendas e distribui¢do. No futuro,
pretende-se designar novos funcionarios para se responsabilizar pelos departamentos de marketing,
financeiro, controle de qualidade, entre outros.

COMPRAS

DIRECAO

-
AN

Figura 1: Organograma

DISTRIBUICAO

Fonte: Elaborada pela autora

ISSN 2318-9231 CGE *v .5 *n.1* Jan-Abr 2017 * 101-124



Barbara da Silva Nunes

Quadros de funcionarios atuais e futuros

Funcionarios Consul- Vende- Gerente Atendente Gestor Gestor de
tora dora de relaciona- | de distribuicao Marketing
mento
Atuais 2 2 1 1 0 0
Futuros 4 4 2 3 1 1

Quadro 1: Funcionarios atuais e futuros
Fonte: Elaborado pela autora

Principais processos de trabalho e atribui¢cao de responsabilidades

Os principais processos de trabalho serdo a cotacdo de pregos e qualidade dos produtos com os
fornecedores, a compra dos produtos, a venda, o atendimento e relacionamento com cliente, o controle do
armazenamento e distribui¢do, o servico de consultorias e por fim o desenvolvimento do marketing da
empresa. Estes processos irdo atribuir responsabilidades ao utilizar a matriz RACI, como segue o modelo
abaixo:

e R:Responsavel por executar uma atividade (o executor);

e A: Autoridade, quem deve responder pela atividade, o dono (apenas uma autoridade pode ser
atribuida por atividade);

e (: Consultado, quem deve ser consultado e participar da deciséo ou atividade no momento que for
executada;

e |: Informado, quem deve receber a informacdo de que uma atividade foi executada.
Desta forma, o quadro abaixo designa cada processo de trabalho a um funcionério do estabelecimento.

Funcionarios Consul- | Vende- | Gerente | Atendente Gestor de | Gestor de

Iprocessos de | tora dora de relaciona- distribuicao Marketing

trabalho B

Cotagéo de | - R/A - - -
produtos

Compra de | - - R/A - - -
produtos
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Venda

R/A

Atendimento
relaciona-
mento

C R/A

Controle
armazena-

mento
distribuicdo

e

R/A -

Consultoria

R/A

Marketing

- R/A

Quadro 2: Matriz RACI

Fonte: Elaborado pela autora

Estrutura fisica e layout

A empresa trabalharé sem loja fisica, de forma e-commerce. No entanto, o Cadastro Nacional de Pessoas
Juridicas seré feito com o enderego da residéncia da titular, até mesmo para que haja um local fisico para
armazenamento e distribuico dos produtos. A empresa trabalhara dentro dos meios legais com emisséo de
Notas Fiscais e controle financeiro. No futuro, ha a possibilidade de expanséo, o que prevé o aluguel de um
espaco para controlar e administrar a demanda.

A marca da empresa sera registrada pela sua discrico e conforto que ira propor aos clientes. Abaixo esta
o logo, o site ainda em construcao e elaboragao para melhor compreensao dos compradores.

Figura 2: Logo Sex Boutique
Fonte: Elaborada pela autora
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Benchmarking

Foi realizado um processo de comparagao entre os produtos e servigos ofertados pela empresa e 0s demais
concorrentes. O benchmarking do tipo competitivo foi utilizado para identificar os processos e gestao das
empresas concorrentes, como o caso da Loja do Prazer. Abaixo é possivel visualizar a imagem do site da
empresa onde ha uma boa alocagéo das informagdes fornecidas.

® Inicio  ® SexShop  ® Privacidade  ® Entrega  ® Ajuda  ® Quem Somo ® Minhaconta Filial USA B

@ LOJa do P@Zer Ol4, Faga Login ou cadastre-se

COMPRE AGORA ‘

g
o /
- ~
q W -
Primeira vez aqui? c dgt e receba descontos ~ ® ’ PROMOCOES m
adastre 18 anos de mercado Maior da América Latina Cobertura nacional

—~ p . 17 Jedkokh
l ¢ j ENTREGA EM ATE 4 HORAS wz SEU PEDIDO DISCRETO :@’ 180 DIAS PARATROCAR ! FRETE GRATIS* @ ADICIONEE, Google
br/# icdo d Sem custo adicional para Para todo o Brasil!

attps://www.lojadoprazer.com.t Deseg. as Avaliagdes do Consumidor -

Figura 3: Site Loja do Prazer
Fonte: Loja do Prazer

Analise de mercado

O Brasil, atualmente possui diversos eventos, seminarios e convengdes no setor, (para negdcios e
consumidor final) estes s&o indicadores de que o consumo de produtos eréticos continua em alta no
pais,(8,5% em 2014) mas tem muito ainda que crescer principalmente em relagdo ao consumo de paises
como os EUA e a Alemanha.

As empresas brasileiras injetam investimentos como nunca antes, tanto nos setores de produgéo e
langamento de novos produtos quanto em estratégias de publicidade e exportagdo de seus itens. No ano de
2014, foram langados mais de 50 novos produtos com variedade de aromas, cores e em diversas categorias
que vao desde cosmeética, lingeries sensuais até vibradores mais elaborados em sua matéria prima, e que
com fungdes diferenciadas vém crescendo em tecnologia.

N&o se pode esquecer que o setor é responsavel pela geragao de (mais de 125 mil) empregos no pais direta
ou indiretamente, sendo que as mulheres sdo as maiores beneficiarias desta boa performance(80% das
vagas). Com um perfil diferenciado, de donas de casa até empresarios, de operarios das fabricas,
costureiras a comerciantes em geral. Sem contar as minorias sexuais que encontram um campo sem
preconceitos para o trabalho.

A importacdo ja divide com os produtos nacionais a preferéncia dos consumidores (47% dos itens
comercializados nos pontos de venda). O produto brasileiro vem apresentando um crescimento significativo
nas vendas ano apds ano e em 2011 superou pela primeira vez o comércio de importados. O potencial fabril
(mais de 50 empresas nacionais), tem sua especializagdo em proteses com e sem vibradores, acessorios,
vestuario sensual e muita cosmética. O maior fabricante de produtos eroticos brasileiro, a Hot Flowers (3,5
milhdes de itens / més), comercializa desde cosméticos até vibradores coloridos. Exportando para a América
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do sul, Africa e Europa, a marca tem se firmado como uma das mais importantes do mundo.

A diviséo dos negocios no Brasil por regi@do em o dominio do sudeste que responde pela maior concentragao
de estados com negdcios atuantes e de sucesso. O Estado de S&o Paulo lidera as vendas (33% do total),
seguido de MG, BA, RJ e RS.

Pode-se dizer que as economias em escala, empresas ja estabelecidas no mercado e que produzem
grandes quantidades, sdo barreiras @ entrada uma vez que, forgam os novos competidores a produzirem
e/ou venderem em enormes quantidades para evitarem custos mais elevados que 0s seus pares.

Uma outra barreira a entrada é a necessidade de capital. Um dos grandes fatores para destaque no mercado
erético sdo as empresas que investem em P&D e a necessidade de investimentos ndo costuma ser baixa.

Durante alguns anos, a empreendedora vendeu estes tipos de artigos indo até o cliente, no municipio onde
reside, Guapimirim, assim 0 mesmo se sentia mais a vontade. Aproveitando essa experiéncia, € notando a
grande demanda da regido, resolveu retornar com os produtos e trazer novidades.

A localizagéo favorece o negdcio de servigos, devido a auséncia de empresas que exergam esse tipo de
atividade. Na cidade ndo ha motel, ou algum estabelecimento do tipo. Isto pode ser uma vantagem, visto
que posso ser a primeira a empreender no mercado erético da regido. Ha pessoas que vendem de boca-a-
boca certos produtos. Mas a SEX BOUTIQUE sera um pouco diferente, além do boca a boca, trabalharemos
com qualidade em produtos e servigos, sendo a discrigao e satisfagdo nossas principais aliadas.

A caréncia do mercado em empresas do ramo e que fornegam confianga e descricdo é muito grande, e ndo
somente no municipio, mas sim em todo pais de maneira geral. Quando o assunto é o mercado erdtico, a
maioria das pessoas ndo se sentem muito a vontade de comentar e infelizmente ainda ha muito preconceito
a respeito do assunto.’

Breve andlise de Mercado e estratégias de segmentagao

A dimensé&o a ser seguida serd a segmentagao por comportamento, assim podera dividir o mercado em
grupos de acordo com o conhecimento e comportamento de consumo para um produto particular. Desta
forma, é possivel definir o grau de lealdade do cliente, a taxa de uso do produto entre outros divisdes.Para
melhor segmentar o mercado iremos direcionar nossas atividades a pessoas entre 18 e 45 anos, em geral
Classe B, que gasta razoavelmente com produtos, tendo suas preferéncias para as fantasias e artigos
comestiveis. Quando trata-se da consultoria, a faixa etaria entre 46 e 60 anos correspondem as
expectativas, pois muitos ndo vao a uma loja fisica.

A estratégia adotada sera pautada na oferta de diferentes produtos objetivando ampliar o publico alcangado
no nosso mercado-alvo.

Descrigao do publico-alvo

Segundo a ABEME (Associagdo Brasileira das Empresas do Mercado Erético e Sensual), o perfil de
consumidores de produtos erdticos engloba tanto homens como mulheres. Na internet o publico feminino é
ligeiramente maior, corresponde a 55%. Afaixa etaria dos consumidores é de 18 a 25 anos (43%), 26 a 35
anos(36%) e de mais de 35 anos (21%).

A classe B € a que mais compra pela internet. Esse publico gosta mais de ofertas do que de langamentos e
€ 0 que mais faz pesquisas antes de comprar.

O publico-alvo sera direcionado a pessoas entre 18 e 45 anos, pertencentes as classes B e C, que residem
no Estado do Rio de Janeiro e que compram pela Internet.

"As informagdes desta se¢do foram retiradas de: https://www.abeme.com.br/publicacoes old/dados-estatisticos/
Acesso em: 01/04/2017
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Analise da concorréncia

Para muitos empreendedores do ramo do mercado erético a concorréncia pode ser algo benéfico ao
negocio. No entanto, quando a empresa atua no universo digital ndo se pode dizer o mesmo. A internet
permite que qualquer pessoa tenha acesso a todo e qualquer tipo de produto, sem contar a privacidade e
praticidade da compra. Desta forma, € possivel afirmar que ha um nivel alto de concorréncia no mercado
erético pela internet. Nao € a toa que este meio representa 52% do crescimento do mercado.

Outra forma de concorréncia, que nos Ultimos cinco anos vem ganhando destaque, principalmente apés o
langamento do filme “De Pernas pro Ar” é a consultoria domiciliar. O nimero de pessoas que vendem nas
sua préprias casas ou “de porta em porta” se eleva a cada ano e também possui uma parcela de 21% do
crescimento do mercado.

Como resposta aos concorrentes a Sex Boutique tem como objetivo levar o que ha de mais novo ao cliente,
além de ser confortavel e prazeroso. A satisfacdo do cliente sera primordial, tanto quanto ao consumo dos
produtos quanto aos eventos e “decoragdes” que iremos fazer. Por exemplo, numa data especial como dias
dos namorados ou aniversario de casamento um dos parceiros pode resolver surpreender o outro e contar
com a nossa ajuda, seja com uma bela cesta de café da manh& ou uma noite diferente, com flores frescas,
um bom vinho e entre outros artefatos para tornar ainda mais especial aquele momento.

Temos como diferencial essa “consultoria amorosa’, indo até o cliente, deixando-o mais a vontade para falar
de assuntos eroticos e até mesmo quebrando certos tabus quanto ao assunto. Para nos esses momentos
precisam e sdo muito especiais, pois ndo importa somente 0 comércio € consumo de produtos e sim a saude
sexual e mental das pessoas.

Informagoes Concorrente 1: Concorrente 2: Sex Boutique
Loja do Prazer Miess

Atuacéo Brasil - EUA Brasil Brasil - foco RJ

Publico-alvo 90% pessoas fisicas; | 90% consultoras; 90% consultoras;
50% pessoas | 10% lojas fisicas 50% lojas fisicas
juridicas

Qualidade, variedade
e prego justo

Pontos Fortes

Modernidade,
exceléncia e
compromisso  com 0
consumidor

Qualidade,
modernidade e
variedade, discricdo e
exceléncia.

Pontos Fracos N&o identificados

Pouca visualizagdo da
marca

Pouca experiéncia no
mercado

Atendimento
excelente e entrega
rapida

Estratégias utilizadas

E-business para
consolidagéo da marca e
aumento das vendas

Atendimento
diferenciado, uso das
midias  sociais para
melhor relacionamento
com os clientes.
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Quadro 3: Anélise da Concorréncia
Fonte: Elaborado pela autora com informagdes dos sites concorrentes (Loja do Prazer e Miess)

Descrigao dos possiveis fornecedores

As principais transagdes ocorrem com o0s maiores e diferenciados fornecedores de artigos eréticos situados
em S&o Paulo e Rio Grande do Sul. Para também se manter atualizada, além de aumentar a variedade dos
produtos, também & possivel realizar transagdes com fornecedores estrangeiros. Mas tanto para as
transagdes nacionais quanto as internacionais é essencial que haja um contato pessoal esporadicamente,
assim as relagdes de confianca e credibilidade estdo sempre renovadas.

Além destes tipos de fornecedores, também hé os fornecedores sazonais que s&o escolhidos de acordo
com o preco e a qualidade. Uma das formas de descobrir novos fornecedores e de confianca € através da
Erotika Fair a maior feira de artigos erdticos do pais. Na feira é possivel ficar sabendo de varios langamentos
e novidades do mercado.

Abaixo esté listado alguns dos fornecedores e respectivos produtos fornecidos por eles:

Tipo de Produto Fornecedor

Acessorios (anéis penianos, estimuladores, | Hot Flowers, Diversao ao Cubo, Mix Collection, K
capas penianas, massageadores, etc) Import e Export;

Cosméticos Hot Flowers, Dados Eroticos

Lingeries Miss Collection, Mirage Lingerie

Masturbadores e vibradores Desire,Sexy Fantasy

Quadro 4: Fornecedores
Fonte: Elaborado pela autora

“off'qweirs ola @

WWEQVIBE

PRISEAVATIVOS
LUSEWICADOS

Figura 4: Marcas de fornecedores
Fonte: Imagens retiradas do Google pela autora
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Plano estratégico
Missao, Visao e Valores

A missao da empresa, segundo Dornelas (2001, p.155) é raz&o dela existir, o que elaéeoqueelafazea
da Sex Boutique € proporcionar mais prazer, promover a saude mental e sexual, oferecendo produtos e
servigos de qualidade aos nossos clientes.

A viséo é alcangar a exceléncia e nos tornar referéncia no mercado onde atuamos, através da satisfagao
das necessidades do universo sexual.

Os nossos valores sdo: Clientes, Etica, Respeito, Parceria, Discrigdo, Honestidade e Comprometimento.
Analise SWOT

Fatores Internos Fatores Externos

~> Variedade de produtos; :i ECO”OIF“'@’_

~=> Servico de entrega; ecno ogla,‘
o | ~> Possuir um site: ~>Erotika Fair,
L ) ’ ~> Busca de parcerias;
S | ~= Estoque; ~= Crescimento d d e
£ | onaagiodeevenos, |2 Cresemertodas edes socie
g ~> Consultoria sobre saude sexual; erético ¢
S ~>\/enda direta

S| W
0 T = Cultura conservadora;

~> Compra de produtos e ~> Fornecedor desleal;

nao producao; ~> Sex-shoppings virtuais;
& | ~= Capacidade de
§ estoque; ~> Associacao de sex-shoppings a
l;I._n ~> Poder de compra e prostituicéao;
S [ negociacdo com 0s ~>Aumento dos divércios e queda no
s | fornecedores; numero de casamentos;
@ | ~> Entrada tardia no ~> Numero de estabelecimentos

mercado cresce mais que o de consumidores

Figura 5: Matriz SWOT
Fonte: Elaborado pela autora

% Ambiente Interno
e Pontos Fortes
— Variedade de produtos: grande numero de produtos para satisfazer todos os tipos de clientes.
— Servigo de entrega: vendas e entregas online e por telefone d&o mais conforto e discri¢do ao cliente.
— Possuir um site: o site oferece mais privacidade e discri¢do ao cliente.

— Estoque: o grande estoque da maior seguranga para o estabelecimento garantindo que n&o faltem
produtos.

ISSN 2318-9231 CGE *v .5 *n.1* Jan-Abr 2017 * 101-124



PLANO DE EMPREENDIMENTO: SEX BOUTIQUE

— Organizagdo de eventos: eventos como palestras, cha de lingerie, despedidas de solteiro,
comemoracdes de datas especiais entre outros, agregam mais valor.

— Consultoria sobre saude sexual: a preocupacdo com a saude sexual dos clientes desperta o interesse
de novos consumidores.

— Vlenda direta: por ndo possuir loja fisica, as vendas podem ocorrer com o contato direto com o cliente o
que passa mais confianca e seguranca.

e Pontos Fracos:

— Compra de produtos e ndo produgéo: a auséncia da propria fabricagao e desenvolvimento de produtos
pode ser desvantagem visto os maiores concorrentes.

— Tamanho da equipe: por ser uma empresa pequena, possui poucos funcionarios o que pode fazer com
uma mesma pessoa desenvolva varias fungdes.

— Capacidade de estoque: por ndo possuir um espaco fisico, a capacidade de armazenamento dos
produtos fica comprometida, sendo necessario um planejamento a médio e longo prazo.

— Poder de compra e negociacao com fornecedores: devido a iniciagao tardia da empresa ao mercado, o
poder de compra, ou seja, o crédito para realizar compras com os fornecedores torna-se menor ou quase
nenhum, tendo em vista que com o tempo a empresa conquistara a confianga e preferéncia de seus
fornecedores.

— Entrada tardia no mercado: ha muitas outras empresas inseridas no mercado ha anos, principalmente
com grande volume de vendas online.

< Ambiente externo

e Oportunidades

— Economia: o mercado erdtico esta em constante crescimento. O Brasil comercializa cerca de 9 bilhdes
de itens por més?, e ainda é referéncia mundial em lingerie sexy. Segundo a Abeme, o Rio de Janeiro é o
segundo Estado que mais vende pela internet, representando 16% do total de produtos comercializados em
todo o pais. Além disso, a presidente da Abeme, Paula Aguiar, afirmou um crescimento de 3%3 no mercado
erdtico brasileiro em 2016, ou seja, apesar da crise 0 mercado ainda se mantém crescendo mesmo que de
forma pequena.

— Tecnologia: os canais de distribuigdo sdo aliados do negdcio, a internet € um dos que mais cresce no
setor, representando 52% das vendas, seguido da consultoria domiciliar que engloba 21%. Além da
privacidade e discri¢do, a internet possui uma maior abrangéncia e coloca a disposi¢do dos consumidores
um canal mais democratico e interativo.

— Erotika Fair: esta é a quarta feira mais visitada do mundo, podendo assim se manter atualizada quanto
ao mercados e aos produtos, além de estabelecer novas relagdes com fornecedores.

% As informagdes desta se¢do foram retiradas de: https://www.abeme.com.br/release-abeme-2017-informacoes-
numeros-e-dados-oficiais/

Acessado em: 08/06/2017

‘A informag@o desta se¢do estd disponivel em:https://www.abeme.com.br/publicacoes_old/timeline/

Acessado em : 08/06/2017
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— Busca de parcerias com motéis: alguns motéis vendem produtos eroticos em seus quartos. Esse tipo de
parceria aumenta o numero de vendas e area de atuagéo.

— Busca por novas parcerias: como a empresa trabalhara com a elaboragao e customizacdo de eventos é
bom possuir parcerias com floriculturas, bombonieres entre outros.

— Crescimento das redes sociais: A empresa pode utilizar do sucesso das redes sociais para divulgar cada
vez mais seu nome e conquistar novos consumidores, além de manter um melhor relacionamento com o
cliente.

— Comunicagao fraca do mercado erético: a maioria dos sex-shops possui comunicagao pouco criativa e
atrativa, podendo fazer com que n6és com uma divulgagdo mais elaborada, ganhe destaque em relagéo aos
seus concorrentes.

e Ameacas

— Tabu e cultura conservadora: apesar da queda no numero de fiéis das diversas religides, 89% dos
brasileiros concordam que a religi@o € de suma importancia em suas vida*. A cultura e a crenga da populagéo
podem influenciar negativamente o consumo de produtos eréticos, pois muitos se posicionam contra as
variagdes e excessos na vida sexual. Além do mais, ainda ha muitas pessoas com receio de entrarem num
estabelecimento de sex shopping, o pudor e o preconceito ainda acompanham o assunto.

— Fornecedor desleal: um grande fornecedor nacional de produtos eréticos, criou um site em que vende
produtos para o consumidor final a preco de atacado, podendo roubar clientes de outras sex-shops.

— Sex-shops virtuais: a facilidade e a discrigdo de se comprar produtos eréticos na Internet, muitas vezes
com pregos menores, possibilitam o surgimento de novos tipos de concorrentes. Além disso, essa
concorréncia ndo possui limites territoriais, permitindo a aquisi¢do de produtos de outros estados, ou até
mesmo, paises.

— Associagdo de Sex-shops a prostituigdo: como existem estabelecimentos que gerenciam garotas de
programa, as sex-shops, acabam sendo mal vistas pela sociedade.

— Aumento dos divércios e queda no numero de casamentos: com o posicionamento do cliente voltado
para 0s casais, essas estatisticas afetam diariamente a fatia da populagdo considerada publico-alvo pela
empresa.

— Numero de estabelecimentos cresce mais do que os consumidores: nos ultimos anos, 0 mercado erético
brasileiro apresentou um crescimento consideravel. Porém, o consumo ndo acompanhou 0 aumento da
quantidade de lojas proporcionalmente.

Plano de agao: objetivos, metas e indicadores de a¢oes estratégicas

OBJETIVOS METAS INDICADORES

Ser reconhecida no mercado | Prestar servicos de consultoria [ Aumento do numero de
erdtico pelo seu servigo | domiciliar levando | contratagbes dos servicos a
diferenciado. conscientizagdo sobre a saude | cada semestre.

sexual do usuario.

Consolidar como a melhor | Realizar além da venda a online, | Crescimento do numero de
opgado de venda e distribuicdo [ a venda direta e oferecer | visitas no primeiro ano de

4 A informagdo desta se¢@o esta disponivel em:http://www.cps.fgv.br/cps/religiao/
Acessado em: 08/06/2017
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de todo tipo de produto erotico e
sexual.

produtos novos e inovadores.

empresa.

Conquistar a confianga e
credibilidade de nossos clientes

Vender somente produtos de
qualidade e certificados.

Acompanhar o nivel de
sugestdes e reclamagdes dos

€ parceiros.

clientes.

Quadro 5: Objetivos, metas e indicadores
Fonte: Elaborado pela autora

Como citado nos objetivos acima, a Sex Boutique tem como objetivo ser reconhecida no mercado erdtico
pelo seu servico diferenciado, e esse reconhecimento comega a partir do meio digital, onde o numero de
vendas é maior. Como primeira agéo estratégica teremos a ampliagdo do alcance de vendas na internet. E

preciso que os consumidores saiba quem somos, reconhega nossa marca.

Outra agao para melhorar o desenvolvimento de nossas atividades, sera o treinamento e capacitagao.
Investimento em pessoas nunca é demais, e com o crescimento da empresa se faz necessario um progresso

€m NOSSOS Servigos.

“WHAT” O qué? Ampliagdo do alcance de vendas na | Treinamento e capacitagdo das
internet. consultoras.

“WHO” Quem? A empreendedora. Consultoras

“WHERE” Onde? Na internet. Na prépria empresa.

“WHEN” Quando?

No primeiro ano de empresa.

No primeiro ano de empresa.

“WHY” Por qué?

Para conquistar e fidelizar clientes.

Para melhorar a qualidade do servigo
e acompanhar o crescimento.

1.000,00.

“HOW” Como? Promovendo  atrativos, = como | Por meio de palestras, workshops,
promog¢des, anuncios, parcerias | auxilio de profissionais da éarea
com outros sites. Dando mais | (sexologas).
visibilidade a empresa e deixando
com que as pessoas a identifique.

“HOW MUCH” | Investimentos com marketing e [ Os custos com investimentos em

Quanto? publicidade podem ser a partir de R$ | profissionais podem variar, de acordo

com a disponibilidade de procura do
mesmo.

Quadro 6: AcOes estratégicas
Fonte: Elaborado pela autora

ISSN 2318-9231

CGE *v .5 *n.1* Jan-Abr 2017 * 101-124




Modelo de negécios
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“

- Consultoras
Sensuais;

- Floriculturas;

- Lojas atacadistas
online;

- Fabricantes ou
importadores;

- Desenvolvedor Web;
- Correios;

- Docerias;

- Profissionais do
setor (sexdlogas);

- Sistema de Gestdo
online;

- Blogs, Portais ou
revistas atualizadas.

PARCEIROS CHAVES 5
-0

ATUVIDADES &
CHAVES PA

- Mix de produtos;

- Vendas online;

- Vendas diretas;

- Criagdo de contetido
sobre avida sexual;

- Gestao do site e
logistica.

RECURSOS A
CHAVES .\)_
- M3o de obra
qualificada;

- Website, marca;

- Conhecimentos da
sexualidade humana;

PREPOSICOESDE |~ *
VALORES ~&
- Atendimento
personalizado;

- Melhorar a qualidade
de vida;

- Preocupacéo com a
saude sexual do
usuario;

- Celebrar datas
especiais com o
parceiro;

- Divertir e apimentar a
relagdo do casal;

- Servigo diferenciado.

RELACIONAMENTO
COM CLIENTES

e,
\Z
- Indicagéo de uso dos
produtos;

- Utilizagdo de redes
sociais, email, contato
direto;

- Dicas para melhorar a
vida sexual.

CANAIS \iﬁ
- Site;
- Correios;

- Consultoras sensuais;
- Entrega direta.

SEGMENTOS DE f

CLIENTES 14
p. S

- Homens e mulheres;
-ClassesA,BeC;
- Entre 18 a 45 anos.

- Fornecedores
certificados.

RECEITAS e

& e

- Clientes preferem pagar com cart3o; \/
- Vendas de produtos erdticos;

- Ndo hé valor limite para receita, é de acordo com o

volume de vendas;

- Valor: qualidade.

CUSTOS

- Produtos (estoque) e logistica;

- Manutencéo e melhorias no site;

- Marketing digital e de contetdo;

- Selecdo e treinamento das consultoras sensuais.

Figura 6: Modelo Canvas
Fonte: Elaborado pela autora

Marketing e Vendas
Descri¢ao detalhada do produto/servigo

O estoque de produtos erodticos é bem extenso. Abaixo esta o exemplos de alguns dos muitos artigos que
serdo comercializados pela Sex Boutique.

> Acessérios: anéis penianos, capas e extensores penianos, cintas penianas, desenvolvedores
penianos, estimuladores e dedeiras, livros eréticos, massageadores eréticos, pompoarismo, tapa-
mamilos, universo feminino;

Cosméticos: bolinhas de 6leos corporais, canetas para o corpo, comestiveis, corpo e banho,
energético afrodisiaco, excitantes unissex, garganta profunda, géis femininos, géis hot para
massagem, géis ice para massagem, géis para beijar/sexo oral, géis para sexo anal, géis
retardantes, logbes para masturbacao, lubrificantes & base de agua, lubrificantes, lubrificantes a
base de silicone, perfumes afrodisiacos, suplementos afrodisiacos, talco afrodisiaco comestivel,
velas para massagem, vibrador liquido;

Inflaveis: bonecas, bonecos e travestis;

Lingeries: baby dolls, bodies, calcinhas com abertura, calcinha calegon, calcinhas fio-dental,
camisolas, conjuntos sensuais, corseletes, cuecas sensuais, espartilhos, fantasias (empregada,
enfermeira, estudante, mamé&e noel, noiva, super herdi), fantasias eroticas femininas, macacdes
sensuais, vestidos sensuais;
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-> Masturbadores: masturbadores masculinos (Egg Tenga), vaginas, anus e bocas;

-> Presentes: baralhos erdticos, dadinhos eroticos, moveis erdticos, presentes erdticos, presentes
romanticos;

=> Pénis: imitam pele humana, importados, importados com vibro, até 12 cm, 13a15¢cm, 13 a 15 cm
com vibro, 16 a 18 cm, 16 a 18 cm com vibro, 19 a 21 ¢cm, 19 a 21 cm com vibro, 22 a 24 cm, 22 a
24 cm com vibro, acima de 25 cm, acima de 25 cm com vibro, pénis duplos, pénis duplos com
vibrador;

=> Prazer anal: bolinhas, duchas higiénicas, estimuladores de prostata, géis para sexo anal,
lubrificantes, preservativos e plugs anais;

=> Preservativos: preservativos com sabor, preservativos retardantes, preservativos XL, preservativos
super finos e outros preservativos;

-> Sadomasoquismo/Fetiche: acessorios, algemas, anéis penianos sado, arreios sado, chibatas e
chicotes, coleiras e mordagas, kits bondage, prendedores de mamilos, vendas, capuzes e
mascaras;

-> Vibradores: a “famosa” borboleta, calcinhas com vibrador, capsulas/bullets, carregados via USB,
cinta/butterflies, classicos/personais, com controle remoto, estimulagéo dupla, higienizadores para
vibrador, o “famoso” rabbit, para estimular o clitéris, rabbits/rotativos, simulador de sexo oral,
sugador de clitdris, vibradores de silicone, vibradores disfargados, vibradores femininos, vibradores
para o casal, vibradores ponto G.

Quanto aos servicos, havera apresentacdes dos produtos em feiras e eventos, cha de lingeries, despedidas
de solteiro. Consultoria onde sera possivel o clientes tirar suas ddvidas quanto ao uso, qualidade dos
produtos e prevencao a males contra a saude sexual.

Descri¢ao da inovagao trazida pela empresa

A empresa ira oferecer servigos diferenciados, propiciando a discri¢éo e a privacidade aos clientes. Através
das consultorias virtuais e de eventos os usuarios poderao tirar suas duvidas e conhecer todas as novidades
do mercado erdtico, ou seja, 0 objeto da inovagéo trazido pela empresa sera o processo. Esta modificagéo
propicia um atendimento diferenciado e um bom relacionamento com cliente, néo se trata de algo
absurdamente novo, serd um aperfeigopamento, um incremento a algo que ja existe mas que a Sex Boutique
vai proporcionar aos USUarios.

Além dos servicos citados acima, os clientes da Sex Boutique terdo acesso a artigos inovadores, 0 que
beneficia a sociedade como um todo, novidades do mercado erético mundial, onde poderdo também ter
mais consciéncia sobre a sua saude sexual. A dire¢do de esforgo desta inovagdo é de maneira sustentada,
mantendo a ldgica do mercado, promovendo discri¢éo e seguranga a quem utiliza os produtos, fazendo com
que as pessoas se sintam mais a vontade em tratar do assunto.

Propriedade intelectual e/ou formas de evitar imitagoes

Ha varias formas de imitagbes deste tipo de negdcio, justamente porque o mercado esta em constante
crescimento. O surgimento de sex shops online é cada vez mais facilitado devido a acessibilidade de todos
a diversos de tipos de fornecedores pela internet. Uma das formas de néo ser imitado, é trabalhar
com diferencial, com qualidade. E conquistar a credibilidade do cliente, assegura-lo que toda venda havera
discrigéo e privacidade, que os produtos que sdo comercializados possuem certificacao de qualidade, e que
a Sex Boutique se preocupa com a saude e bem estar dos seus clientes.
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Evolugao prevista do produto - pesquisa e desenvolvimento

Os produtos mais vendidos, segunda a presidente da Abeme, s&o 0s que estao relacionados ao sexo oral,
representando 21% das venda do mercado erdtico brasileiro. Seguindo estéo os vibradores, com 18% e
cremes e pomadas para o sexo anal junto a capsulas de banho, com 11% cada.

O crescimento do mercado € notério, mas ha ainda pouco desenvolvimento quanto a fabricagéo e pesquisa
de produtos destinados ao sadomasoquismo. O sadomasoquismo € a relagdo entre duas tendéncia de
busca por prazer: o sadismo € 0 masoquismo. O primeiro € a busca do prazer impondo sofrimento fisico e
moral a outra pessoa e 0 masoquismo € a busca por prazer de forma oposta, recebendo o sofrimento fisico
e moral praticado por outra pessoa.

Apbs o langamento do livro Cinquenta Tons de Cinza, os artigos de sadomasoquismo ganharam mais
destaque, mas ainda assim é pequeno o numero de fabricantes e pesquisadores de novos e melhores
produtos do tipo.

Um dos objetivos da empresa é se “aproximar” mais de seus clientes, aperfeigoar nossos servigos, atraves
um atendimento diferenciado e de um contato diferente. O canal no YouTube auxiliard essa conexao
promovendo uma maior interagao com as pessoas, permitindo que tirem suas duvidas e desenvolva 0 nosso
conceito, que € levar conscientiza¢do sobre a saude sexual.

Comparagao com produtos substitutos e/ou concorrentes

A empresa trabalhard com um servigo diferenciado, o que pode se destacar frente aos seus concorrentes.
A consultoria, as visitas, apresentagéo em feiras e eventos, além de organizagdo de chas de lingeries, entre
outros, contribuira muito para o crescimento do negocio.

Os concorrentes mais fortes estdo situados no universo digital, 0 que nos forgar a buscar cada vez mais
alcance e reconhecimento de nossos clientes, garantindo a qualidade e satisfagéo.

Fatores criticos / | Qualidade Preco Canais de | Variedade de | Confianga na
concorréncia venda produtos marca
Loja do Prazer | Muito boa Acessivel 8 Alta Alta
Miess Muito boa Acessivel 7 Alta Alta
Aquelas coisas | Boa Menos 9 Alta Alta
Acessivel
Lolla Boa Menos 8 Alta Alta
acessivel
Erosmania Boa Acessivel 13 Alta Alta

Quadro 7: Comparacao produtos substitutos e/ou concorrentes
Fonte: Elaborado pela autora com informagdes dos sites (Loja do Prazer, Miess, Aquelas Coisas, Lolla e
Erosmania)
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Detalhamento da estratégia de entrada no mercado

As dimens0es da inovagdo da empresa tem como objetivo a prestagao de servigos novos e diferentes, como
consultorias onde os clientes possam tirar suas duvidas sobre o universo erético, apresentar novos artigos
em feiras e chas organizados e executado da melhor maneira possivel, sempre preservando a discricao e
privacidade. Tais atividades serdo de carater incremental, buscando um aperfeigoamento do que ja existe
no mercado.

A nossa estratégia para se inserir no mercado erotico brasileiro € trazer tudo que ha de mais novo aos
consumidores, direcionando este grau a sociedade. A Sex Boutique tem a pretensé@o de conquistar seus
clientes, mostra-los que ha uma preocupacgdo com a saude sexual dos usuarios, mostra-los que néo basta
s6 consumir e sim saber o que consome, com a devida certificagdo. Todo esse esforco de inovagédo
apresenta uma logica vigente, ja sustentada, onde a empresa buscara aperfeigoar, incrementar e melhorar
0 que ja existe.

Formacao de prego

O prego que é um grande fator que influencia os clientes na hora da compra, pois em mercados com grandes
numeros de concorrentes, a formagao do prego muitas vezes acaba sendo mal elaborada e apresenta pouca
lucratividade as empresas.

A Sex Boutique adotara uma margem de 60% sobre o custo do produto (prego de venda), sendo que
aproximadamente 5,4% séo de impostos sobre a mercadoria. O prego de vendas sera baseado no custo
dos produtos adquiridos.

Distribui¢ao

A empresa atuara de forma e-commerce, sem a existéncia de loja fisica. A venda de produtos ocorrera pelo
site e também pessoalmente, permitindo o contato direto com o cliente.

A logistica direcionada ao armazenamento dos produtos seré feita pela responsavel pela empresa e a
entrega e distribui¢do pelos Correios, podendo futuramente realizar contratos com transportadoras para
acompanhar a demanda.

Promocgao

A empresa nao contara com uma loja fisica que auxilie na promogéo e dé mais visibilidade aos produtos,
logo sera preciso fazer uso de outros recursos para que isto ocorra.

Umas das ferramentas utilizadas serao a propaganda e a publicidade, através de redes sociais, do proprio
site de vendas, em empresas parceiras. Outra forma sera a venda pessoal, promovendo visitas e contato
direto com o cliente. A caracterizagao de folders e objetos personalizados também auxiliardo esse processo
de promog&o. Sem descartar também, a possibilidade de brindes e cupons de descontos.

Relacionamento com o cliente

A confianga e credibilidade s&o valores primordiais entre a empresa e os clientes. A Sex Boutique deseja
que os clientes consigam, ao visualizar a nossa marca, satisfazer suas necessidades.

Através das ferramentas digitais e do contato direto, a empresa pretende criar conteudo que auxiliar o cliente
a entender mais e melhorar sua vida sexual, usufruindo cada vez mais dos beneficios oferecidos pelos
artigos eroticos.

Além do site, as informagdes também estardo disponiveis em artigos por e-mail, blog e redes sociais.
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Finangas
Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais compreendem todos os gastos que antecedem a abertura da empresa,
até a implementagdo do projeto. Antes mesmo que a empresa abra suas portas, ha gastos com taxas de
legalizacéo, aquisi¢des de ativo imobilizado, entre outros.

Os valores para abertura da empresa ndo sao muito elevados nas instalagdes, devido ao fato de ndo possui
loja fisica. O registro da marca, que € a sua propriedade intelectual e o dominio, seu enderego eletrénico
sa0 alguns dos investimentos, ha também gastos com aquisigdes.

Investimentos em obras e instalagoes Periodo 0
Registro da empresa 3.000,00
Total 3.000,00
Aquisigao de equipamentos e material permanente Periodo 0
Computadores 5.000,00
Smarthphones 5.000,00
Compra de Software para emissao de NF 2.000,00
Criagao do logo 500,00
Mobiliario computador 1.500,00
Criacao do site 2.000,00
Impressora 500,00
Impressora Nao Fiscal 700,00
Total 17.200,00
Total 20.200,00

Quadro 8: Investimentos iniciais
Fonte: Elaborado pela autora

Projecdes de receitas

A projecao de receitas nada mais é do que a previséo do faturamento. Um planejamento, orgamento do que
se espera que sera o volume de vendas. Para a elaboragéo dessa projecao foi considerado um crescimento
estimado de 14,5% ao ano do mercado, calculo feito a partir de dados estatisticos retirados do site da
Abeme.
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Projegao de Receitas

Lingeries e Fantasias

Masturbadores e Vibradores

Acessorios e Cosméticos

Sadomasoquismo

Prazer anal e preservativos
Consultoria sensual

Apresentagoes em eventos

Decoragées de Ambiente

Lingeries e Fantasias

Masturbadores e Vibradores 200 10%

Acessorios e Cosméticos 50 10%

Sadomasoquismo 100 10% Receita de Vendas
Prazer anal e preservativos 130 10%

Consultoria sensual 180 10%

Apresentagdes em eventos 800 10%

Decoragdes de Ambiente

Total de Vendas 449.600,00 563.752,20 710.045,90

Quadro 9: Projecao de Receitas
Fonte: Elaborado pela autora

Projecéo de custos e despesas

A projegao de custos e despesas possui gastos fixos e variaveis. Por a empresa a principio, iniciar suas
atividades em menor proporgdo os custos e despesas sdo baixos, apresentando gastos maiores com a
compra de mercadorias.

O D . D 0 d C I pnario U eLamene e O 10 OifMla p DU a0 Q0O Dern O - U
Tipo de profissional Custo mensal? | Salario | % de encargos Quantidade | Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Consultoras Sensuais Sim 1.200,00 54% 2 46.752,00 46.752,00 46.752,00

Total de Custos com Pessoal 46.752,00 46.752,00 46.752,00

Quadro 10: Custos com profissionais
Fonte: Elaborado pela autora
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Projecao de custos

Custos com produtos Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Lingeries e Fantasias 36.000,00 41.400,00 47.610,00
Masturbadores e Vibradores 36.000,00 41.400,00 47.610,00
Acessorios e Cosméticos 24.000,00 27.600,00 31.740,00
Sadomasoquismo 12.000,00 13.800,00 15.870,00
Prazer anal e preservativos 6.900,00 7.935,00

6.000,00

Consultoria sensual 840,00 966,00 1.110,90
Apresentagcoes em eventos 4.200,00 4.830,00 5.554,50
Decoracoes de Ambiente

Quadro 11: Projegéo de custos
Fonte: Elaborado pela autora

2.100,00

121.140,00

2.415,00

139.311,00

2.777,25

Despesas com pessoal (profissionais da area administrativa e de atividades de apoio)

Tipo de profissional
Auxiliar de escritério

Salario | % de encargos | Quantidade
1.200,00 54% 2

Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
46.752,00 46.752,00 | 46.752,00
46.752,00 46.752,00  46.752,00

Total de Despesas com Pessoal

Quadro 12: Despesas com pessoal
Fonte: Elaborado pela autora

Administrativas e de escritério | Item mensal? | Valor mensal | Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Telefone Sim 200,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Papelaria Nao 200,00 0,00 0,00 0,00
Recarga de Cartucho Sim 50,00 600,00 600,00 600,00

Total 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Marketing e comercializagdo Item mensal? | Valor mensal | Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Manutencgéao Site Sim 200 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Dominio E-mail Nao 400 0,00 0,00 0,00
Propaganda e Publicidade Sim 500 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Total 8.400,00 8.400,00 8.400,00
Servicos de terceiros Item mensal? | Valor mensal | Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Contador Sim 400 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Correios Sim 2000 24.000,00 24.000,00 24.000,00
Total 28.800,00 28.800,00 28.800,00
Outras despesas Item mensal? | Valor mensal | Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Treinamento Consultoras Nao 3000 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00

Total

Quadro 13: Projecéo das Despesas Gerais

Fonte: Elaborado pela autora
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PLANO DE EMPREENDIMENTO: SEX BOUTIQUE

Impostos e contribui¢ées

Os impostos que a empresa tera que arcar sdo com vendas de produtos e prestacdo de servigos, por esta
enquadrada na tributagéo de Simples Nacional a mesma pagara uma Unica guia, onde ja havera as devidas
retengdes de ICMS, PIS, COFINS, IRPJ E CSLL.

Quanto a folha de pagamento, ha o recolhimento do INSS e do FGTS mensalmente, 0 que também ja foi
apropriado a tabela de custos com profissionais.

Percentual médio de impostos pagos sobre a venda de produtos 8%

Percentual médio de impostos pagos sobre a venda de servicos 5%

Quadro 14: Base de calculo para impostos

Fonte: Elaborado pela empresa

Resultados

Receita Bruta Total 449.600,00 563.752,20 710.045,90
Lingeries e Fantasias 72.000,00 90.684,00 114.216,50
Masturbadores e Vibradores 96.000,00 120.912,00 152.288,66
Acessorios e Cosméticos 45.000,00 56.677,50 71.385,31
Sadomasoquismo 48.000,00 60.456,00 76.144,33
Prazer anal e preservativos 117.000,00 147.361,50 185.601,81
Consultoria Sensual 21.600,00 27.205,20 34.264,95
Apresentacdo em eventos 26.000,00 30.228,00 38.072,17
Decoracao de Ambiente 24.000,00 30.228,00 38.072,17
(-) Impostos e dedugdes sobre vendas 29.367,00 36.874,38 46.443,28
Receita Liquida 420.233,00 526.877,82 663.602,61
(-) Custos dos produtos e servigos 167.892,00 186.063,00 206.959,65
Margem de Contribui¢ao 252.341,00 340.814,82 456.642,96
Margem (%) 56% 60% 64%
Despesas 86.952,00 86.952,00 86.952,00
Despesas administrativas e de escritorio 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Despesas de marketing e comercializacdo 8.400,00 8.400,00 8.400,00
Despesas com servicos de terceiros 28.800,00 28.800,00 28.800,00
Outras despesas 0,00 0,00 0,00
Despesas com Pessoal 46.752,00 46.752,00 46.752,00
Lucro Bruto 165.389,00 253.862,82 369.690,96
(-) Impostos s/ Lucro 0,00 0,00 0,00
Lucro Liquido 165.389,00 253.862,82 369.690,96

Quadro 15 :Resultados
Fonte: Elaborado pela autora
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Fluxo de Caixa

Barbara da Silva Nunes

Fuxodecaia | |

Entradas Periodo 0 Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Receitas 449.600,00 | 563.752,20 710.045,90
Total 0,00 449.600,00 | 563.752,20 710.045,90
Saidas Periodo 0 Total ANO 1 | Total ANO 2 | Total ANO 3
Deducodes 0,00 0,00 0,00
Impostos sobre as vendas de produtos 20.880,00 26.298,36 33.122,78
Impostos sobre as vendas de servigos 8.487,00 10.576,02 13.320,50
Impostos sobre o lucro 0,00 0,00 0,00
Custos totais 167.892,00 | 186.063,00 | 206.959,65
Despesas totais 86.952,00 86.952,00 86.952,00
Investimentos 20.200,00 0,00 0,00 0,00
Total 20.200,00 284.211,00 | 309.889,38 340.354,93

Fluxo de caixa liquido
Fluxo de caixa acumulado

Quadro 16: Fluxo de Caixa
Fonte: Elaborado pela autora

Analise de Investimento

-20.200,00

-20.200,00

Taxa Interna de Retorno (TIR) e Valor Presente Liquido (VPL)

A anélise de investimentos considera a viabilidade de abrir um negécio. Um dos critérios para que o
empreendedor queira investir em um negdcio pode ser o uso de ferramentas como a taxa interna de retorno

(TIR), o valor presente liquido (VPL) e o payback.

A taxa interna de retorno iguala o valor presente do somatdrio das receitas liquidas futuras ao valor do
investimento. Dessa forma, quanto maior a TIR, maior a probabilidade de um investimento ser considerado
viavel. Ja o valor presente liquido, considera a mudancga do valor do dinheiro no tempo. Neste caso, para

um investimento ser aceito o VPL precisa ser positivo.

FLUXO DE CAIXA LiQUIDO

Investimento - R$ 20.200,00
Ano 1 R$ 165.389,00
Ano 2 R$ 253.862,82
Ano 3 R$ 369.960,96
TIR 868,11%

VPL 15% a.a R$ 579.028,62

Quadro 17: Fluxo de Caixa Liquido
Fonte: Elaborado pela autora
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PLANO DE EMPREENDIMENTO: SEX BOUTIQUE

FLUXO DE CAIXA ACUMULADO
Investimento -R$ 20.200,00
Ano 1 R$ 145.189,00
Ano 2 R$ 399.051,82
Ano 3 R$ 768.742,78
TIR 864,49%
VPL15% a.a R$ 933.452,67

Quadro 18: Fluxo de Caixa Acumulado
Fonte: Elaborado pela autora

Payback

O payback é a ferramenta utilizada para a anélise do investimento, que determina quanto tempo é
necessario para que a empresa recupere o valor investido. Ele indica o risco do negocio, pois quanto mais
alto o payback, maior a vulnerabilidade as intempéries do mercado.

R$ 165.389,00|R$ 253.862,82 | R$ 369.960,96

2 anos 3 anos

R$ 20.200,00

Figura 7: Payback
Fonte: Elaborado pela autora

Conclui-se que o payback se da no primeiro ano de empresa, mais precisamente no segundo més, de acordo
com receita apurada e custos e despesas abatidas.

Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio, também conhecido como Break-Even Point, Ponto Critico ou Ponto de Ruptura, é o
momento em que a empresa tem suas vendas igualadas aos valores de suas despesas, ndo obtendo nem
lucro nem prejuizo. Ou seja, o faturamento minimo para cobrir seus custos (fixos e variaveis).

H& uma férmula para realizar o célculo, onde:
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Barbara da Silva Nunes

Ponto de Equilibrio = (Custo Fixo) x 100
(Receita - Custo Variavel)

Lembrando que:

Margem de Contribuicdo = Receita - Custo Variavel

Margem de Contribuigdo = R$ 420.233,00 - R$ 167.892,00

Margem de Contribuigdo = R$ 252.341,00 X 100 = 56%
R$ 449.600,00

Com os valores da Sex Boutique:

Ponto de Equilibrio = R$ 86.952,00
56%
Ponto de Equilibrio = R$ 48.693,12

O ponto de equilibrio encontrado significa que a empresa precisara ter um faturamento de R$ 48.693,12
(quarenta e oito mil, seiscentos e noventa e trés reais e doze centavos) para cobrir todos os custos e
despesas fixos e variaveis sem ter lucro ou prejuizo.

Necessidade de recursos e formas de obtengao

Analisando o planejamento financeiro, o volume de vendas apresenta valores significativos. O que significa
que a projegao de receitas é positiva, ndo sendo necessario a busca por novos recursos. E um investimento
maior em mercadorias, pois trata-se de um modelo e-commerce, tendo poucos gastos com instalagdes.
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