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1 SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negocio analisa a viabilidade de implantacdo de uma
empresa em Campo Grande - MS, cujos servicos oferecidos serdo na area de

eventos, especificamente organizacdo de casamentos.

No que se refere a empresa podera se observar todas as informacdes, como
definicdo dos servicos a serem prestados, recursos que serao necessarios, missao,
visdo, valores, cronograma das atividades desenvolvidas, plano de marketing e o

plano financeiro detalhado e indicadores de viabilidade.

O mercado de atuacdo analisado profundamente durante elaboragédo do
plano de negdcios constata um mercado promissor que tem crescido nos ultimos

anos.

E de acordo com pesquisa realizada no Sistema de Cadastro de Pessoas
Fisicas e Juridicas (CADASTUR), existem 49 empresas cadastradas como
organizadoras de eventos sociais em Campo Grande — MS. Porém nao se observa

nenhuma especializada em casamentos. (CADASTUR, 2016).

1.1 Justificativa

1.1.1 Viabilidade econdmica e financeira

De acordo com dados de Estatisticas do Registro Civil do Instituto Brasileiro
de Geografia e Estatistica (IBGE) sdo realizados no Brasil 1.106.440 casamentos
por ano, e no Estado de mato Grosso do Sul sdo realizados 15.315 casamentos.
(IBGE, 2014)

A Associacao Brasileira de Empresas de Eventos — (ABEOC), divulgou em
maio de 2015 uma pesquisa encomendada pela Associagéo Brasileira de Eventos
Sociais - ABRAFESTA onde se constatou que o mercado de festas e cerimdnias
movimentou cerca de R$ 16,8 bilhées no ano de 2014 (ABEOC, 2015)

Tal pesquisa ainda aponta que a faixa etaria que redane maior potencial de
casamentos esta entre 20 e 30 anos, e que 0s solteiros nessa faixa etaria fazem

circular no pais cerca de R$ 793 bilhdes. Este é um numero que vem crescendo a
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cada ano ja que a mesma Abrafesta divulgou em 2014 que este mercado fez circular
na economia no ano de 2013 a quantia de R$13,7 bilhdes.

Segundo Almeida (2015) em reportagem divulgada na Revista Exame, o
custo médio de um casamento no Brasil € de R$ 40.000,00, para um casamento de
80 a 120 convidados, entre esses gastos consta 0 servico de assessoria e
cerimonial de casamentos, que € um servico essencial para o planejamento e

execucdo do evento.

1.1.2 Viabilidade mercadolégica

Com o crescente aumento nas cerimoénias de casamentos, muitas mudancas
ocorreram nos ultimos anos. Silva e Santana (2014) descrevem que, hoje os
casamentos além de envolver muita comida, bebida, muasica, entre outros, deixou de
ser feito de forma artesanal onde a familia confeccionava quase tudo que era
utilizado na celebracdo. Hoje as familias contam com a ajuda de um organizador de
eventos e inumeros fornecedores que vao desde a elaboracdo do convite até as

lembrangas entregues no fim da festa.

As autoras ainda explicam que “O mercado de organizacao de eventos tem se
tornado uma importante fonte econdmica e de beneficios sociais e assim vem se
capacitando e profissionalizando através de estudos e fundamentais teoricos”
(SILVA E SANTANA, 2014 p.108).

Carrera (2013) cita que as feiras e exposicdes, como eventos que vem para
impulsionar o mercado de casamentos no Brasil. Em ambito nacional a feira “Evento
Casar” reane uma gama de fornecedores e palestrantes tudo em um Unico ambiente
para fomentar o mercado e facilitar a vida dos clientes que podem encontrar todos

0S servicos num so lugar.

Em Campo Grande acontecem todos os anos duas grandes feiras
direcionadas para este publico a “Exponoivas MS” e o evento “Noiva Fashion”.
Nessas feiras, ndo diferente das de ambito nacional, sdo encontrados expositores e
fornecedores de servi¢cos essenciais para o grande dia do casamento; palestras com

grandes profissionais do cenario nacional, sorteios, desfiles entre outros.
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Segundo Carrera (2013) a demanda no numero de casamentos, fez com que
mais empresas especializadas abrissem as portas e para ter um lugar no mercado
apostam em inovacoes e ideias empreendedoras que fazem a diferenca na hora em

gue os noivos escolham seus fornecedores.

Com esse mercado em ascensdo, e diversos fornecedores, prestadores de
servicos, com qualidades e custos variados, o profissional de organizagdo de
eventos tem um papel relevante, no que se refere a facilitar a vida dos noivos que
passam por um acumulo de funcdes e ndo tem experiéncia na area de organizacao

de casamentos.

Um diferencial analisado, que nao foi encontrado no mercado das empresas
gue hoje atuam na area de organizacdo de casamentos, € o fato de trabalhar com o
turismo receptivo de tal forma que ajude os noivos a atender e instalar seus
convidados de outras cidades, oferecendo um conjunto de servi¢cos de apoio, desde
a recepcgado no aeroporto até o translado para o casamento.

1.1.3 Viabilidade técnica operacional

A organizacdo de casamentos requer um profissional criativo, competente,
que esteja por dentro das novidades do mercado. A Universidade Estadual de Mato
Grosso do Sul, em sua apresentacdo do curso de Turismo — Enfase em
Empreendedorismo e Politicas Publicas, objetiva preparar profissionais para atuar
em diversas areas especificas, sendo uma delas Planejador e organizador de
eventos. (UEMS, 2016).

Outra caracteristica do profissional de turismo formado pela UEMS é ser
empreendedor, capacitado em liderar, administrar e gerir recursos humanos,

materiais e financeiros.

O SEBRAE (2016) em um programa de ideias de negdcio explica que este
segmento ndo diferente de outros e € um setor que exige profissionalismo e atencéo
extrema a todos os detalhes. Logo um organizador de casamento, devera ter todas

essas caracteristicas, e ser muito organizado.
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O planejamento de um casamento envolve diversos servigcos, e as vezes
contrata-se um parceiro especializado para cada item da festa e da cerimonia, seja
ela religiosa ou civil.

Estima-se que para preparar uma cerimdnia de casamento, 0S noivos
precisem reunir de 38 a 42 servicos diferentes, muitos dos quais podem ser
prestados por microempreendedores individuais (SEBRAE, 2016).

1.1.4 Viabilidade sociocultural (religides / casamentos homoafetivos)

O casamento é um evento social sem carater comercial; € um dos costumes e
ritosmais antigos do mundo, ja citado nas escrituras “Por isso, deixard o homem a
seu pai e a sua mae e unir-se-a a sua mulher. E serdo os dois uma so6 carne [...]

Portanto, o que Deus juntou, no o separe o homem” (BIBLIA, Marcos, 10,7-9).

Em suas primeiras formas eram para formacao de aliancas, com objetivos
econdbmicos, relacbes diplomaticas como acordo entre reinados, e era arranjado
pelas familias dos noivos. Isso até o século Xll, s6 a partir de entdo o0 consentimento
vira condicdo para que um casamento fosse realizado. Hoje ele é visto como uma
formalidade ou cerimbnia onde os individuos objetivam passar a vida juntos
(RODRIGUES, 2016).

O evento casamento promove a sociabilidade; seja ele religioso ou apenas
civil, minimalista ou grandioso, tem por objetivo além da celebracdo da unido do
casal, reunir a familia, parentes mais distantes, amigos, colegas de trabalho para

celebrar um acontecimento importante, que ficard marcado na lembranca de todos.

Em relacdo aos casamentos religiosos sao rituais que seguem uma tradicéo,
a cerimonia religiosa é conduzida por uma pessoa de autoridade entre os fiéis, mas

sempre tem um Unico objetivo, abencoar tal uniao.

E em se tratando de casamentos ndo se pode deixar de falar sobre os

casamentos entre casais do mesmo sexo.

Segundo noticia veiculada no Portal online Supremo Tribunal Federal (2016),
entrou em vigor no Brasil nos termos da Lei n. 11.419/2006, § 3° e 4° do art. 4°, dia
16 de maio de 2013, texto aprovado pelo Conselho Nacional de Justica sobre a

Resolucdo n. 175, de 14 de maio de 2013, que estabelece que nenhum cartério
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podera recusar a celebracdo de casamentos civis entre pessoas do mesmo sexo. A
Resolucdo 175 reconhece que é inconstitucional a distingdo de tratamento legal as

unides estaveis constituidas por pessoas de mesmo sexo.

Embora a Igreja Catolica Apostdlica Brasileira, ndo apoie esse tipo de uniéo,
no estado de Alagoas em janeiro de 2015, um Bispo celebrou a unido de um casal
homoafetivo seguindo todos os ritos e dogmas da religido catdlica. Segundo a
reportagem o Bispo declarou que “o fato de os noivos terem solicitado a ceriménia

na Igreja é um gesto de humildade e de devocao a Deus” (G1 Alagoas online, 2015).

Os avancos dos direitos igualitarios, no que se refere a unido civil
homoafetiva, abrem mais uma oportunidade de negdécios para as empresas de

organizacdo de casamentos.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo Geral

Analisar a viabilidade de implantacdo de uma empresa de organizacao de
casamentos, na cidade de Campo Grande / MS, de modo a compreender o fomento
dos eventos como atratividade social e turistica local.

1.2.2 Objetivos Especificos

a) Investigar o cenério local para apontar a viabilidade mercadoldgica,
financeira e operacional para identificar o diagnostico necessario para a empresa em

guestao;

b) Definir o publico alvo da empresa, considerando 0s aspectos culturais-
religiosos, para determinar quais as suas necessidades e expectativas em relagéao

as empresas de organizacdo de casamentos;

c) Elaborar um Plano de Negécios, a partir da andlise proposta, de forma a
compreender 0s aspectos estratégicos e de fomento do efeito multiplicador dos
eventos, para implantacdo desse empreendimento na cidade de Campo Grande.



13

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Um evento além de um acontecimento de sucesso é uma soma de esforgos e
acOes planejadas que buscam alcancar resultados juntos ao publico alvo (BRITTO E
FONTES, 2002).

Na organizacdo de casamentos é fundamental que o organizador seja
qualificado, e o resultado alcancado nao seja frustrante, o casamento € um dia Unico

e ele deve ser especial.

7z

Para Zanella (2012), um evento para quem o organiza é trabalhoso, o
organizador precisa ter criatividade, iniciativa e competéncia, um evento provoca

grandes emocdes, tanto para quem o esta organizando quanto para os participantes.

Logo em se tratando de emocdes, o casamento € um dos eventos que mais
comovem o0s participantes, por isso deve ser bem organizado, e essa organizagao
pode comecar com até um ano de antecedéncia com a escolha de data, tipo de

cerimbnia e elaboracdo de orcamento de despesas.

Zanella (2012) ainda diz que as festas de casamentos podem ser um petit
comité, que se trata de uma comemoracgdo intima realizada ap6s a cerimbnia
religiosa, apenas com 0s noivos, pais e padrinhos. Uma recepg¢ao ou coquetel, que
geralmente acontece no mesmo local da cerimbnia religiosa em horérios
diferenciados e com até 50 convidados. O autor ainda descreve que festas de
casamentos, com caracteristicas de evento exige um cerimonial mais extenso e

delicado, e fundamenta-se na tradicdo dos costumes.

O organizador de casamento especializado tem como principal papel ajudar
0s noivos principalmente se tratando de uma grande festa de casamento.
Antigamente a organizacdo do casamento era feito pela noiva e seus familiares, hoje
elas preferem contratar o servico de um profissional de assessoria ou cerimonialista,
que cuidam de cada detalhe do evento, os motivos dessa preferéncia é a falta de

experiéncia da noiva, além é claro do estresse (SILVA, 2014).

Cada detalhe deve ser analisado, os afazeres de um casamento Ss&o
inimeros e merece atencao na escolha de cada fornecedor, alguns sado essenciais,

outros de acordo com orgamento podem ser excluidos.
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Segundo Azevedo (2009) existe diversos pontos que precisam ser
determinados, pelos noivos e/ou a empresa de organizacdo de casamentos. Dentre

eles estao:

Definir a data do casamento; Escolha do tipo de cerimdnia; Definicdo do
orcamento; Definicdo dos locais para cerimbnia (religiosa ou civil) e recepcao;
Definicdo do Celebrante e qual horario; Definir trajes, dependendo do horério
escolhido; Escolha da decoracdo do local da cerimbnia e da recepcao; Escolha das
mausicas; Definir lista de convidados; Definir buffet, cardapio e bebidas; Escolha dos
doces e bolo de casamento; Escolha dos Convites; Escolha do buqué; Definir o
transporte; Escolher as aliangas; Definir foto e filmagem; Definir Som e iluminagéo;

Definir loja para lista de presentes; Escolher as lembrancas de casamento.

Em cada um desses pontos ha escolhas a serem feitas, e valores variados no
mercado, a empresa de organizacdo de casamentos deve ser uma boa gestora,
para gerir custos, tempo e atender as expectativas dos seus clientes. Apresentar
ideias inovadoras e diferentes ao publico alvo pode ser uma forma de sobrevivéncia
neste grande mercado. “O intuito de toda organizacao é fidelizar seus clientes e
cativar outros mais [...]" (SILVA e SANTANA, 2014 p. 112).

Com tudo escolhido, contratado e supervisionado, ainda ha a necessidade de
um cerimonial para conduzir o evento, Britto e Fontes (2002) explicam que vinda do
latim a palavra cerimonial quer dizer “aquilo relativo a ceriménias” e que o cerimonial
€ um composto de regras, que marcam a prosseguimento de realizacdes de uma

cerimbnia sempre com uso do bom senso.

O cerimonialista é responsavel pelo andamento do evento, os protocolos a
serem seguidos que previamente foram acertados com 0s noivos e é este que
supervisiona 0s servi¢cos contratados, o sucesso do casamento se deve em grande

parte pelo trabalho deste profissional, que deve estar atento a tudo, o tempo todo.
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3 CARACTERIZACAO GERAL DA ORGANIZACAO

3.1. Empresa

Equipe Arte Cerimonial — Organizagéo e planejamento de casamentos.

3.1.1 Informagbes gerais da empresa

Equipe Arte Cerimonial, representada por Giovana Carolina Lorenzetti Rosa
Graduanda do Curso de Turismo - Universidade Estadual de Mato Grosso do Sul.
Empreendedora, experiente na area de organizacdo de casamentos ha 7 anos,
comprometida e dedicada as particularidades de cada cliente. Escritério com sede
em Campo Grande na Rua Rio Tigres, n°® 180 — Jardim Itamaracd, Campo Grande -

Mato Grosso do Sul.

3.1.2 Definigdo do negocio

A empresa atuara na area de organizacdo de casamentos em Campo Grande
MS e regido, com o diferencial de oferecer um servico de receptivo turistico, de tal
forma que ajude os noivos a atender e instalar seus convidados de outras cidades,
oferecendo um conjunto de servi¢cos de apoio de qualidade e eficiente, independente

do nivel sociocultural e econémico.

3.1.3 Necessidade do mercado a ser atendido

A ideia inovadora de uma empresa que além de organizar, planejar e executar
exclusivamente casamentos, possa também trabalhar no receptivo dos convidados,
atenuando a responsabilidade do anfitrido e fazendo com que a permanéncia de

turistas seja a mais agradavel possivel na cidade de Campo Grande MS.
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3.1.4 Cenario futuro para o mercado

De acordo com dados de pesquisa divulgada pela ABEOC (2015), no Brasil o
mercado de Eventos Sociais, chegou a sua maturidade e registra um aumento de

demanda em todas as regides do pais.

A diversificagcdo nos servi¢cos prestados para casamentos, e um dos motivos
para o crescimento do setor. A pesquisa de mercado realizada comprova que mais
da metade dos entrevistados fardo o casamento no civil, religioso e havera festa e
também metade deles preferem um servico de assessoria personalizada, que 0s
ajudem desde os preparativos até o momento do “sim”, sem abrir mdo de fazer as

escolhas para o grande dia, contando com ajuda de um profissional especializado.
3.1.5 Viséo

Ser reconhecida na area de organizacdo de casamentos, como uma empresa
inovadora que respeita a singularidade de cada cliente, de modo a fazer com que
cada casamento seja inesquecivel.
3.1.6 Missao

Oferecer um servico de organizacdo de casamentos, com comprometimento,
dedicacdo e atencdo as particularidades de cada cliente, superando assim as
expectativas dos noivos e de seus convidados.

3.1.7 Valores

Comprometimento, dedicacdo, competéncia, inovacéo, valorizacdo regional e

competitividade ética.

3.1.8 Organograma organizacional da empresa

O organograma apresentado foi baseado nos critérios do Microempreendedor

Individual (MEI), a principio a empresa nao tera um funcionario fixo, trabalhando com
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terceirizados e Free Lancers, segundo o Web Site Guia Trabalhista (2016), a
terceirizacao se da pela contratacdo de servigos por meio de empresa, intermediéria
entre o tomador de servicos e a méao-de-obra, mediante contrato de prestacédo de
servicos. A relacdo de emprego se faz entre o trabalhador e a empresa prestadora

de servigos, e ndo diretamente com o contratante (tomador) destes.

Figura 1 — Organograma simplificado Equipe Arte Cerimonial
Proprietaria/
Gerente

[ 1
Cerimonialista Parceiros
Free Lancers terceirizados

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

3.1.9 Recursos fisicos

A empresa ndo requer um espaco muito amplo, por uma questao de
rentabilidade e facilidade foi escolhido a principio a funcionalidade do Home Office
em se tratando de uma empresa de prestacdo de servico, onde o planejamento do
evento casamento sera feito sem a necessidade de estrutura fisica especifica como

outras empresas.

Figura 2 — Layout Home Office Equipe Arte Cerimonial

Fonte: Imagem da internet
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3.1.10 Recursos Tecnologicos

A principio, ndo se observou a necessidade de nenhum sistema operacional
especial para a referida empresa. Ainda sera de uso do escritério, computadores,
impressoras / scanners, aparelhos telefénicos e radios de comunicac¢éo para facilitar
o trabalho em equipe durante os eventos.

3.1.11 Recursos Humanos

Sendo de interesse cadastro no programa do SEBRAE MEI -
Microempreendedor Individual, de inicio a empresa ndo contard com funcionario fixo,
apenas com cerimonialistas Free Lancers, que devem ter o curso de cerimonial, um

atendimento de exceléncia, postura ética e comprometimento.

3.1.12 Anédlise SWOT

A andlise SWOT “consiste em obter e estudar todos os dados externos e
internos” este levantamento € necessario para que se possa tomar decisbes
posteriormente com seguranca. (BALANZA E NADAL, 2003, p. 112).

Para Frezatti (2009) esta identificacdo € de grande utilidade pratica, e ainda
complementa informando que as oportunidades e ameacas séo a identificacdo de
fatores externos que interferirdo na empresa, e que as forcas e fraquezas estéo

relacionadas com interior da empresa.

Seguindo esse posicionamento foi identificado no quadro 1 algumas
oportunidades e forcas para a empresa Equipe Arte Cerimonial, e ainda suas

ameacas e pontos fracos.
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Quadro 1 — Anélise Swot Equipe Arte Cerimonial

Fatores Internos

Fatores Externos

Forcas
- Oferecimento de produtos e

servicos melhores, com custos
menores;

- Experiéncia comercial;

- Empresa  exclusiva
organizagéo de casamentos;
- Home Office — Reducdo de
custos, autogerenciamento
profissional, alto rendimento que
pode ser benéfico também para o
cliente;

em

Oportunidades
- Nao ha empresas que trabalhem
exclusivamente com organizacdo de
casamentos, pois fazem os demais
tipos de eventos sociais;
- Mercado em expanséo.

Pontos |- 3 opgbes de assessoria /

consultoria aos clientes;
Fortes .

- MElI - Economia com

empregados e encargos;

- Vantagens fiscais para as

microempresas, como a dispensa

do IR;

- Reforgco a terceirizagdo e a

profissionalizac&o de servigos

- Ser a primeira e Unica em

Campo Grande a fazer receptivo

turistico, para os convidados de

outras cidades.

- Atendimento diferenciado, fora

do horario comercial.

Fraquezas Ameacas
- Falta de qualificacdo técnica de |- Elevado numero de concorrentes
cerimonialistas Free Lancers (pessoas fisicas e juridicas que
organizam casamentos na cidade)

Pontos - Mercado de facil entrada, ndo exige
fracos normas e especificacées para entrar.

- Por exclusiva em casamentos
perde-se uma parte do mercado para
as demais empresas que trabalham

com outros eventos sociais.

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
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Acoes:

Quialificar conhecimento técnico da equipe de Free Lancers, ja que eles
possuem experiéncia pratica; Fazer levantamento constante sobre as novidades no
mercado de casamentos; Investimento em Marketing para driblar a vasta

concorréncia.

3.1.13 Cronograma de atividades para a fase de implementacao

Quadro 2 — Cronograma de atividades para a fase de implementacéo

Atividades | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez | Jan
Criacdo do plano

o X X X X X X X X
de negocios
Registro da marca X
Criacéo do
planejamento X X
estratégico
Registro da

X X

empresa
Operacionalizacéo X

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

3.2. Produtos e/ou Servicos

Organizacéo, planejamento e cerimonial de casamentos, com 0s seguintes

produtos:

Assessoria completa — Um pacote de servicos que visa completa
tranquilidade dos clientes, como escolha e até contratacbes de demais prestadores
de servicos, feito de acordo com o planejamento financeiro estipulado juntamente
com os noivos. Neste plano de servico além de organizar, planejar o cerimonial

também executa todos os protocolos do dia do evento.

Assessoria personalizada — Ou semi assessoria, este € um pacote de
servicos que atende o cliente de uma forma mais enxuta, acompanha as

contratacdes de terceiros, indica parceiros, mas ndo acompanha pessoalmente o
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cliente em todos os detalhes. A empresa dara o suporte com a organizagédo e o
planejamento e executa todos os protocolos do dia do evento. Das opcdes esta € a
que o mercado mais trabalha, sendo ainda o pacote de servigcos preferencial

diagnosticado em pesquisa de mercado.

Cerimonial do dia — Neste servico ndo h&4 a contratacdo da empresa para a
organizacdo e o planejamento, apenas para a execucdo dos protocolos no dia do

evento.

3.2.1 Apresentacdo e descricdo dos produtos e servicos em comercializacdo, em

pesquisa e em desenvolvimento:

De acordo com cada contrato, a empresa podera oferecer os seguintes

Servigos:

e Contratacdo e/ou indicacdo de fornecedores parceiros para realizacao
completa do evento casamento;

e Elaboracao de roteiro da cerimdnia religiosa e da recepcao;

e Confirmagéo de presenca de convidados;

e Confirmacéo dos servigos contratados;

e Receptivo dos convidados de outras cidades;

e Reunido técnica com noivos e fornecedores;

¢ Ensaio do casamento com todos participantes do cortejo;

e Organizacao do Cortejo de entrada e saida da ceriménia religiosa;

¢ Organizacdo dos noivos para saida da cerimonia religiosa;

e Recepcdo dos convidados no saldo de festas;

e Coordenacao do buffet, garcons, fotégrafos, musicos e demais fornecedores;

¢ Auxilio aos fotégrafos para fotos com convidados;

e Organizagdo dos momentos formais da recepgao;

e Distribuicdo de fantasias, aderecos, lembrancas;

e Cuidado com os pertences dos noivos;

e Acompanhamento de uma cerimonialista nas fotos externas;

¢ No dia do evento: levar o buqué da noiva até o saldo de beleza; conferéncia

da arrumacdo do saldao de festas durante o dia (disposicdo de mesas,
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decoracao); verificacdo das bebidas quanto a temperatura; verificacdo da
montagem da pista de danca; checagem de som; outros detalhes que
surgirem para a realizacao do evento;

¢ Ao final do evento, conferir os itens restantes (bebidas, flores, lembrancinhas
e presentes).

e Apresentagdo de relatorio do evento aos noivos.

3.2.2 Normas técnicas e regulamentos

Setores de atividade
[ ] Agropecuéria
[ ] Comércio
[ ] Indastria

[X] Servigos

Forma juridica
( ) Empresario Individual
( ) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI
(x) Microempreendedor Individual — MEI
( ) Sociedade Limitada
( ) Outros:

Segundo o SEBRAE (2016) o MEI serd enquadrado no Simples Nacional e
ficard isento dos tributos federais (Imposto de Renda, PIS, COFINS, IPl e CSLL).

E segundo o Portal do Empreendedor (2016) o cadastrado no MEI nao
necessita encaminhar nenhum documento a Junta Comercial, pois apdés seu
cadastramento, o CNPJ, a inscricdo na Junta Comercial, no INSS e o Alvara
Provisorio de Funcionamento sdo obtidos imediatamente, gerando um documento

anico, que € o Certificado da Condi¢cao de Microempreendedor Individual - CCMEI.

Enquadramento tributario
Ambito federal - Regime Simples
(x) Sim
( ) Nao
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IRPJ — Imposto de Renda Pessoa Juridica

PIS — Contribui¢cdo para os Programas de Integragéo Social

COFINS - Contribuicéo para Financiamento da Seguridade Social
CSLL — Contribuicédo Social sobre o Lucro Liquido

IPI — Imposto sobre Produtos Industrializados (apenas para industria)
ICMS - Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos

ISS - Imposto sobre Servicos.

A regulamentacao da atividade de organizacdo de eventos fica bem definida
conforme divulgacéo feita online pela ABEOC (2016) em seu Web Site,

“A atividade de eventos é regulada pela Lei n°® 11.771 de 17 de setembro de
2008 que dispbe sobre a Politica Nacional de Turismo, define as atribuicdes
do Governo Federal no planejamento, desenvolvimento e estimulo ao setor
turistico e disciplina a prestacdo de servigos turisticos, o cadastro, a
classificacéo e a fiscalizacdo dos prestadores de servicos turisticos.

Com base na LGT — Lei Geral do Turismo somente poderdo exercer a
atividade no setor de eventos as denominadas Organizadoras de Eventos.

A maior conquista desta lei € sem dlvida, que o setor de eventos é
reconhecido e considerado uma atividade econdmica na chamada cadeia
produtiva do turismo ao lado da hotelaria, agéncias de turismo,
transportadoras turisticas; parques tematicos; e acampamentos turisticos.”
ABEOC (2016).

3.2.3 Aliancas estratégicas

A empresa deve fazer parceria com outros fornecedores atuantes no mercado
de casamentos como: saldoes de festa, servicos de Buffet, floriculturas, decoradores
de festas, profissionais de artesanatos, equipes de som e iluminacdo, segurancas,
equipe de garcons, distribuidores de bebidas, empresas de locacdo de materiais

como loucas e toalhas, equipes de foto e filmagem entre outros.

Abaixo segue quadro com alguns fornecedores previamente estudados para
parceria com a empresa, porém € necessario ressaltar que no mercado de
casamentos de Campo Grande, existe uma gama de opc¢des de fornecedores, com
qualidade e precos variados, de acordo com o planejamento financeiro de cada
cliente, sera indicado o fornecedor que mais se adequa com o estilo dos noivos,

orcamento e preferéncia.


http://www.abeoc.org.br/wp-content/uploads/2011/06/3584_leidoturismo.pdf
http://www.abeoc.org.br/wp-content/uploads/2011/06/3584_leidoturismo.pdf

Quadro 3 - Estudo dos fornecedores
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Descricao dos itens a serem

adquiridos (matérias Condigoes Prazo de
: : Nome Preco de
primas, insumos, entrega
) . pagamento
mercadorias e servigos).
Buffet  completo, espaco|AM Buffet |Variado |Parcelamento | Contratual
climatizado.
Servi¢co de som e iluminacdo |DJ Variado | Parcelamento | Contratual
Valdemir
Foto e Video Beto Variado | Parcelamento | Contratual
Nascimento
Foto e
Video
Decoracdo de Igreja e saldo|Sempre Variado | Parcelamento | Contratual
de festas Verde
Flores e
Decoracéo

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

3.2.4 Cronograma de desenvolvimento dos produtos e/ou servicos

ApoOs a captacdo do evento, a empresa desenvolvera as seguintes atividades:

1)
2)

(cerimonia e festa);
3)
4)

Noivos;
5)
6)
7)
8)
9)

Fazer confirmacao dos convidados;

Elaborar roteiro da cerimdnia religiosa ou civil;

Elaborar check list de tudo que seja necessario contratar;

Analisar contratos dos fornecedores ja contratados;

10) Fazer o receptivo dos convidados de fora da cidade;

Estabelecer infraestrutura minima necessaria para o casamento;

Organizar a reunido técnica com todos envolvidos no casamento;

Confirmar servigos contratados, que ndo estejam na reunido técnica;

Levantar custos aproximados, e quanto se pretende investir no casamento

Pesquisar, locais e fornecedores, compativeis com a realidade financeira dos
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11) Organizar ensaio, com os envolvidos no cortejo;

12) Fazer conferéncia de todos os servi¢os no dia do evento;
13) Executar todos os protocolos no dia do evento;

14) Conferir retirada dos fornecedores e prestadores de servico;

15) Elaborar relatério final que ser& entregue ao contratante.
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4 MERCADO

Segundo Balanzad e Nadal (2003), para que exista um mercado seriam
necessarias trés situacdes. “Que exista uma necessidade; que exista o desejo de
satisfazé-la; e que exista capacidade de custea-la”. (BALANZA E NADAL, 2003, p.
125).

4.1 Pesquisa de mercado

Sendo objetivo deste trabalho analisar a viabilidade de implantagdo de uma
empresa de organizacdo de casamentos, na cidade de Campo Grande / MS, de
modo a compreender o fomento dos eventos como atratividade social e turistica
local, foi realizada pesquisa de mercado com 28 pessoas com interesse real em se

casar.

Segundo Maximiano (2000) a pesquisa de mercado vem com o objetivo de

identificar as necessidades, mostrar as oportunidades e tendéncias.

Os dados primarios apresentados aqui tém o objetivo “[...] de criar uma base
sobre a qual tomar certas decisdes” (BALANZA E NADAL, 2003, P. 127).

Correlacionando os autores citados, entende-se que é a partir da pesquisa de
mercado que se te uma visdo de futuro para a empresa e qual o melhor caminho a

seguir nas tomadas de decisdes.

Sobre o numero amostral, a formula utilizada foi retirada do Web Site
Calculadora Amostral', com base no universo de uma populacdo de 7244, que
segundo o IBGE? (2016) é o nimero de registros de casamentos em Campo Grande
— MS, sendo considerado um erro amostral de 15% e um nivel de confianca de 95%.

A pesquisa foi exploratoria, que segundo Dencker (1998), possui um
planejamento flexivel e procura aperfeicoar as ideias, por isso foi aplicado um

questionario online com questdes fechadas.

! SANTOS, Glauber Eduardo de Oliveira. Calculo amostral: calculadora on-line. Disponivel em:
<http://www.calculoamostral.vai.la>. Acesso em: 23 Ago 2016.

? IBGE- Mato Grosso do Sul — Campo Grande - Infograficos: casamentos, separacdes e divorcios.
Disponivel em <http://ibge.gov.br/cidadesat/painel/casamentos.php?lang

= PT&codmun=500270&search=mato-grosso-do-sul%7Ccampo-grande%7Cinfograficos:-
casamentos-separacoes-e-divorcios>. Acesso em: 18 abr 2016.
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E para descrever as caracteristicas da populacdo em questao e do fenémeno
estudado fez-se uso da pesquisa descritiva (MATHIAS-PEREIRA, 2012).

Os questionarios foram aplicados entre os meses de Agosto e Outubro de

2016, os resultados obtidos foram analisados e serdo apresentados a seguir:

Gréfico 1 — Morador de Campo Grande — MS

4%

OSim

B Nao

96%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

A primeira questdo aplicada foi identificar a moradia do potencial cliente,
partindo da premissa que a empresa visa atender clientes de Campo Grande e

regido e apenas 4% dos entrevistados ndao eram da cidade.

Grafico 2 — Sexo

11%

OFeminino

B Masculino

89%
Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
O segundo gréafico mostra, que pessoas do sexo feminino tem muito mais

interesse em assuntos relacionados a casamento do que as pessoas do sexo

masculino, até mesmo para responder questionarios sobre o assunto, isso identifica
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que acdes de marketing e as estratégias da empresa devem ser direcionadas as
noivas.

Gréafico 3 — Renda (em salarios minimos)

14% 18%

OAté 2
BEntre2eb5
OEntre5e 10
B Mais de 10
ON&o informou

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O publico consumidor em sua maioria apresentou uma renda entre dois e dez
salarios minimos, uma base importante para 0 momento da precificacdo dos

servi¢cos da empresa.

Grafico 4 — Pretensédo de se casar (em anos)

11%

39% OMenos de 1
WAte 2
OAte 5

B Mais de 5

32%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O grafico 4 identifica que o tempo médio de noivado dos clientes é de até 2
anos, logo o trabalho de divulgacdo e captacdo deve ser constante, para uma

atuacao ininterrupta da empresa no mercado.
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Gréafico 5 — Convidados de outra cidade

14%

OAté 25

W Até 50
OAté 75

B Mais de 75
ON&o tem

4%
%

0,
14% 61%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O grafico 5 identifica que ha viabilidade de oferecer o diferencial proposto pela
empresa, ja que 86% dos entrevistados tem um numero de convidados de fora da

cidade.

Grafico 6 — Tipo do Casamento

OCivil e Festa
7% 4% 0%

B Religioso e Festa

32%
OCivil, Religioso e
Festa o
B Apenas Civil

OApenas festa
4%

53% OApenas Religioso - 0

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O grafico 6 mostra o tipo de demanda dos consumidores, uma vez que
comprova que 0S Noivos em sua maioria, tem interesse em um casamento completo,
do registro no civil & uma festa de comemoragdo com familiares e amigos. O que
torna propicio a abertura de uma empresa exclusiva e especializada em de

organizacdo de casamentos na cidade.



Gréfico 7 — Religido

4%

11%
0%

53%
32%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O Catolica

B Evangélica
OBusdista-0
B Espirita
OOQutra-0
ONenhuma

30

Embora mais da metade dos entrevistados sejam da religido catdlica, a

empresa visa atender aos clientes das demais religides. No entanto havendo maior

demanda de clientes catdlicos, existe a possibilidade da especializacdo da empresa

neste segmento.

Gréfico 8 — Preferéncia por tipo de assessoria

15%

52%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O Assessoria do Dia

B Semi Assessoria
Personalizada

O Assessoria Completa

O grafico 8, revela qual o principal produto a ser oferecido pela empresa, ndo

descartando os demais, porém intensificando a divulgacdo e se especializando

neste pacote de servigos de assessoria personalizada ou semi assessoria.

Grafico 9 — Pretensao de investimento com Assessoria/Cerimonial

14%

51%

14%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

OAté R$ 2.000,00
W Até R$ 3.000,00
OAté R$ 5.000,00

B Mais de R$ 5.000,00
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O resultado obtido no grafico 9, levando em consideracéo o gréfico 8, resulta
no tipo de precificagdo a ser determinada pela empresa, uma vez que a demanda
pretende em sua maioria fazer um investimento de até R$ 2.000,00 em um servico

de semi assessoria (gréfico 8).

Gréfico 10 — Preferéncia por empresa exclusiva de casamentos
26%

OSim
B Nao

74%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O gréfico 10, demonstra um mercado propicio para abertura de uma empresa
exclusiva, jA& que demonstrou que mais de 70% dos entrevistados, dariam

preferéncia a uma empresa exclusiva.

Gréfico 11 — Servicos de receptivo que seriam Uteis

OIndicacdo de Hospedagem

10%

21% B Recepc¢do Aeroporto ou

Rodoviéria
OlIndicacao Restaurantes,
Saldo de Beleza, Lojas

B Indicagéo de atrativos
turisticos

10% OTranslado Hotel/Casamento
23% - casamento/Hotel

ONenhum

22%
14%

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

O grafico 11 é o resultado de uma questdo cuja respostas eram multiplas,
logo seu total ndo corresponde ao numero exato de entrevistados, pois cada um
podia escolher mais de uma opc¢do. O cenédrio apresentado era de opcdes de
servicos de receptivo, que seriam uteis aos noivos, ou que eles desejassem que
seus convidados tivessem.
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A entrevistados em sua maioria, optaram por algum tipo de servigo oferecido
como diferencial da empresa, o que conclui que a inovacao oferecida por Equipe

Arte Cerimonial serd bem aceita no mercado.

Gréfico 12 — Fator decisério na escolha de uma empresa organizacdo de
casamentos

OTradicdo

5%

Exclusivi D
17% B Exclusividade de Data

OParceiros de Renome - 0
0%
B Descontos e Brindes
61% 17%
OComprometimento, dedicagéo e
Atencdao as particularidades

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

A guestéo sobre o fator decisorio na escolha de uma empresa de organizacao
de casamentos, também foi de respostas mdltiplas, e observou-se que tradicdo e
renome nao sao fatores de escolha por uma empresa de assessoria. Muito embora
um casamento seja uma ceriménia tradicional, a preferéncia dos entrevistados é por
uma empresa que tenha comprometimento, dedicacdo e atencdo com as

particularidades de cada casal.

Grafico 13 — Percepcédo quanto as empresas de cerimonial e assessoria de Campo
Grande

0% 149
29% ORuins -0
B Medianas
OBoas
B Otimas
14% 43% ON&o conhece

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

Sobre a percep¢éo dos entrevistados em relacdo as empresas de assessoria

de Campo Grande, 43% acreditam serem boas e 29% nao as conhecem para poder
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emitir uma opinido, essa questdo foi levantada no questionario para conhecimento

da concorréncia.

4.2 Identificac&o do publico-alvo

Segundo Balanza e Nadal (2003), pode-se definir publico alvo de uma
empresa, todo publico que consome ou pode vir a consumir, 0os produtos e servigos

do segmento.

A empresa Equipe Arte Cerimonial visa atender pessoas interessadas em
oficializar uma unido (Noivos), na cidade de Campo Grande ou cidades vizinhas, o
servico prestado € definido como necessario para a execucao e o planejamento de

casamentos.

A empresa ainda trabalhara sem distincdo de religido ou orientacdo sexual,
com perfil financeiro das classes B e C, 0 que ndo impede a prestacao de servico

para outras classes sociais.

4.3 Tendéncias do mercado

Uma tendéncia do mercado é a especializacdo na area de atuacéo, conforme
pode se observar no grafico 10, 74% dos entrevistados dariam preferéncia a uma

empresa de organizacao de eventos exclusiva de casamentos.

Este fator garante ao cliente que o profissional tem sua atencéo voltada a
uma especialidade, consequentemente buscando novidades em servigos que fazem

sucesso em outras localidades.

Estar bem informado ao que estd em alta no mercado, se torna mais facil

guando se trabalha com exclusividade.

4.4 Participacéao pretendida para o mercado

Com a visdo de ser reconhecida no mercado de casamentos de Campo
Grande a empresa tem definido que o comprometimento, a dedicacdo e o cuidado

com as particularidades de casa casal sejam o ponto para a participacao futura no
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mercado, levando em consideragao que tradicdo e parceiros de renome nao foram

fatores decisorios na escolha de uma empresa, conforme mostra o grafico 12.

Além disso, a empresa conta com o fator diferencial de trabalhar com

receptivo dos convidados de fora e ser exclusiva de casamentos.

4.5 Definir concorrentes

Segundo Balanza e Nadal (2003), no mercado existem diversos servicos e
produtos que podem satisfazer as necessidades dos clientes, e esse fato podera
atrapalhar uma empresa de colocar o seu produto/servico no mercado com o melhor

preco.

Conforme andlise feita no Web Site Portal Noivas MS, verificou-se que
existem muitas empresas que fazem organizacdo de casamentos em Campo
Grande MS. Um numero alto de profissionais que fazem todos os tipos de eventos,

dentre eles casamentos.

Este portal de noivas oferece um vasto numero de profissionais de cerimonial
e assessoria com diversificadas faixas de precos, que atendem desde um publico

mais sofisticado até os mais simples.

Ainda conforme mostrou o grafico 13, 28% dos entrevistados noivos, ndo tem

referéncias sobre as empresas de cerimonial da cidade.

4.6 Apresentar o diferencial competitivo

Conforme verificado no Web Site Portal Noivas MS, que é referéncia para
noivos de Mato Grosso do Sul, ndo foi encontrado empresa com exclusividade em
casamentos, como também n&o foi encontrado empresa com o mesmo diferencial

de receptivo turistico, ao menos nao foi divulgado na internet.

O diferencial proposto pela empresa de fazer o receptivo dos convidados de
outras cidades torna-se viavel conforme mostra o grafico 12, onde 79% dos
entrevistados gostariam de algum tipo dos servicos sugeridos, podendo ser a
indicacdo de um passeio turistico pela cidade ou a indicacdo de um bom saldo de

beleza.
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5. PLANO DE MARKETING

Observa-se a importancia do plano de Marketing para conseguir compreender
e visualizar as variaveis controlaveis e as nao controlaveis para que a
comercializag@o do servigo, seja 0 mais eficiente possivel, atendendo o publico alvo
definido.

O Marketing € um “Conjunto de técnicas utilizadas para a comercializagao e a
distribuicdo de um produto entre os diferentes consumidores” (BALANZA E NADAL,
2003, P. 29).

5.1 Apresentar os canais de distribuicéo

Para Balanz4 e Nadal (2003) “Os canais de distribuicdo sdo todas aquelas
empresas através das quais é facilitada a informacéo e o acesso do comprador ao
produto” (BALANZA E NADAL, 2003, p. 194).

A empresa Equipe Arte Cerimonial trabalhard com o processo de venda
pessoal, telemarketing e internet. A empresa deve investir nas parcerias para
aumentar a demanda além de realizar telemarketing oferecendo o0s servigcos
prestados e através de web sites na internet. Far-se-a uso também as ferramentas
do Marketing Direto, através de mailing list, assim o responsavel podera contatar os

clientes potenciais por meio de telemarketing, e-mail e mala direta.

5.2 Marca

A referida marca da empresa Equipe Arte Cerimonial, deve ser registrada
junto ao Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servi¢os - Instituto Nacional da
Propriedade Industrial (INPI), com valor que varia de R$ 142,00 a R$ 212,00.

O procedimento podera ser feito online e apds aprovacao do requerimento do
registro da marca, deve ser pago o valor de R$ 298,00, referente ao primeiro
decénio de vigéncia de registro de marca e expedicdo de certificado de registro.
(INPI, 2016).
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Figura 3 — Logomarca Equipe Arte Cerimonial
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Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

5.3 Estratégias de promocdao, comercializacado e divulgacdo dos produtos

A comercializacdo da empresa serd feita de forma direta. Como estratégia de
promocao, sera utilizado além de descontos, brindes e presentes, o modelo de

parcerias que proporciona uma visibilidade maior da empresa.

Como estratégia de divulgacdo da marca, para a inser¢cdo no mercado a
empresa visa a principio fazer um trabalho de marketing em Busdoor e Outdoor,
para que haja uma fixacdo da marca atingindo além do publico alvo, um publico
futuro, além de andncio em revista especializada na area de festas como exemplo a

Revista Show.

A publicidade é uma forma de apresentar 0s servigos de um jeito impessoal e
influenciar a conduta dos consumidores (BALANZA E NADAL, 2003). Logo a
empresa Equipe Arte Cerimonial objetiva utilizar dessa ferramenta para obter

sucesso no mercado de casamentos de Campo Grande — MS.

Além disso, sera utilizado o proprio site e sera analisada a possibilidade de

fazer parcerias com blogs para que eles também facam a divulgacéo da empresa.

Eventos serdo utilizados para a divulgacdo, como feiras para noivos.

Panfletagem, Radio e TV, também poderéo ser utilizadas, outra forma abrangente
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da empresa fazer a divulgacdo é por meio das redes sociais e anuncios pagos na

internet.

5.4 Relacionamento com clientes

A empresa Equipe Arte Cerimonial mantera canais de comunica¢cdo com seus
clientes através de: Telefone; Redes Sociais; Chat Online do site proprio; E-mail;
Pesquisas de opinido no site, Pagina de duvidas frequentes (FAQ) no site préprio e

aplicativos de mensagem instantdanea como WhatsApp e Messenger.

5.5 Politicas de precos

De acordo com o SEBRAE? (2016) a precificacdo de um servico deve levar

em considerag&o o custo, a concorréncia, o consumidor e o valor agregado.

O servico prestado tem como publico alvo clientes da classe B e C, e deve ser
personalizado, pois nenhum casamento € idéntico a outro. Para a precificacdo do
servigo de organizacdo de casamentos € necessario que se tenha muitos detalhes
para se chegar a um preco final, mas previamente sabe — se que pode variar de R$
1000,00 considerando o servico de cerimonial apenas do dia, at¢é R$ 5000,00
considerando assessoria completa. Esses sdo os valores atualmente praticados pela

concorréncia que atende ao mesmo publico pretendido.

5.6 Projecao de venda

A principio conforme mostra o Web Site do Portal do Empreendedor (2016) o
programa MEI permite que o cadastrado possa ter um faturamento de até R$
5.000,00 ao més, o que se pretende ultrapassar em alguns meses atuando no

mercado.

® SEBRAE. Acerte na precificacdo do seu produto e servi¢o. Disponivel em:
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/acerte-na-precificacao-de-seu-produto-e-
servico,8038a9f08a446410VgnVCM1000003b74010aRCRD Acesso em: 19 out. 2016.
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Logo que se tornar uma Micro Empresa a projecdo de vendas sera
recalculada. A projecdo para o inicio dos trabalhos da empresa pode ser identificada
no Quadro 17.

5.7 Cronograma de atividades para o plano de marketing.

Quadro 4 - Cronograma de atividades para o plano de marketing

Atividade Ago | Set | Out Nov |Dez |Jan |Fev
Pesquisa de Mercado X
Concepcao da Marca X

Estratégias de promocao,
comercializacdo e divulgacéo X

dos produtos

Desenvolvimento de
_ X X
parcerias
Promocéo de venda X X
Treinamento X
Divulgagéo X X

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



6 ESTRUTURA DE CAPITALIZACAO

Quadro 5 - Capital social

N° Socio Valor Participacao (%)
1 Giovana C. Lorenzetti Rosa R$ 27.401,23 100,00

Total R$ 27.401,23 100,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

Quadro 6 — Fonte de Recursos

Fontes de recursos Valor (%)

Recursos préprios R$ 14.385,65 52,50

Recursos de terceiros R$ 13.015,59 47,50

Outros R$ 0,00 0,00

Total R$ 27.401,23 100,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
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7 PLANO FINANCEIRO

Segundo Frezatti (2009) esta € a etapa onde as demonstracdes financeiras

estardo dispostas para que se viabilize a analise global.

7.1 - Investimentos fixos

N&o havera necessidade de compra ou locacdo de imével, pois se trata de

uma empresa Home Office.

Quadro 7 — Maquinas

N° Descrigcéo Qtde |Valor Unitario |Total

1 Impressora  Laser  Mono |1 R$ 820,00 R$ 820,00
P1102w

2 Radio Comunicador Motorola |4 R$ 241,00 R$ 964,00
Talkabout MD200MR 32Km

Total (8) R$ 1.784,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

Quadro 8 — Méveis e utensilios

N° Descricao Qtde Valor Unitario |Total

1 Zanzini Méveis Escritério |1 R$ 300,00 R$ 300,00

2 Placas Reservados 5 R$ 70,00 R$ 350,00

3 Cadeira Importada Office |4 R$ 180,00 R$ 720,00
Darezzo - Vermelho

Total (9) R$ 1.370,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

Quadro 9 — Veiculos

N° Descrigcéo Qtde |Valor Unitario |Total

1 Ford Ka 1.0 Ano|1l R$ 13.500,00 R$ 13.500,00
2009.

Total (10) R$ 13.500,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



Quadro 10 — Computadores

N° Descricao Qtde |Valor Unitario |Total
1 Notebook HP 14-|1 R$ 1.899,00 R$ 1.899,00
ap020 Intel Core
i3 4GB 500GB Tela
LED 14" W10
Chumbo[
Total (11) R$ 1.899,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
Total de Investimentos fixos R$ 18.553,00.
7.2 Estoque inicial
Quadro 11 — Estoque Inicial — Primeiro Evento
N° Descrigcéo Qtde |Valor Unitario |Total
1 Pagamento Cerimonial |2 R$ 110,00 R$ 220,00
- Free Lancers
2 Materiais Cesta|l R$ 20,00 R$ 20,00
Banheiro - Oferecida
como Brinde /
3 Gasolina 1 R$ 50,00 R$ 50,00
Total (12) R$ 290,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
Quadro 12 - Caixa Minimo
Descricao Valor
1. Custo fixo mensal R$ 2.502,94
2. Custo variavel mensal R$ 1450,00
3. Custo total da empresa R$ 3.952,94
4. Custo total diario R$ 131,76
5. Necessidade Liquida de Capital de |33
Giro em dias
Total de 13 — Caixa Minimo R$ 4.348,230

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



Quadro 13 - Capital de giro (Resumo)
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Descricao Valor

12 — Estoque Inicial R$ 290,00

13 — Caixa Minimo R$ 4.348,230
Total do capital de giro (12+13) R$ 4.638,230

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

7.3 Investimento pré-operacionais e total

Quadro 14 - Investimento pré-operacionais

Descricao Valor
Despesas de Legalizacéo R$ 0,00
Obras civis e/ou reformas R$ 0,00
Divulgacéo de Lancamento R$ 3.000,00
Cursos e Treinamentos R$ 0,00
Uniformes R$ 400,00
Pintura R$ 300,00
Instituto  Nacional da Propriedade |R$ 212,00
Industrial (INPI)

Decénio INPI R$ 298,00
TOTAL R$ 4.210,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

Quadro 15 — Investimento Total

Descricao dos | Valor (%)
investimentos

Investimentos Fixos R$ 18.553 67,71
Capital de giro R$ 4.638,23 16,93
Investimentos pré- | R$ 4.210,00 15,36
operacionais

Total R$ 27.401,23 100,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



7.4 Faturamento mensal

Quadro 16 — Estimativa de Faturamento
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N° Produto/Servico Quantidade |Preco de Venda|Faturamento
(Estimativa |Unitario (em R$) |Total (em R$)
de Vendas)

1 Assessoria 2 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00

Personalizada

2 Cerimonial do Dia 2 R$ 1.000,00 R$ 2.000,00

3 Assessoria Completa |0 R$ 0,00 R$ 0,00

Total R$ 5.000,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

7.5 Custo unitario por servico

Quadro 17 - Produto: Assessoria Personalizada

Materiais /| Qtde Custo Unitario Total

Insumos usados

Gasolina 1 R$ 100,00 R$ 100,00

Material Cesta 1 R$ 20,00 R$ 20,00

Material grafico 1 R$ 10,00 R$ 10,00

Free Lancers 2 R$ 110,00 R$ 220,00

Total R$ 350,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

Quadro 18 - Produto: Cerimonial do Dia

Materiais /| Qtde Custo Unitario Total

Insumos usados

Gasolina 1 R$ 50,00 R$ 50,00

Material Cesta 1 R$ 20,00 R$ 20,00

Material grafico 1 R$ 10,00 R$ 10,00

Free Lancers 2 R$ 110,00 R$ 220,00

Total R$ 300,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



Quadro 19 - Produto: Assessoria Completa
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Materiais / Insumos usados Qtde |Custo Unitario Total
Gasolina 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Material Gréafico 1 R$ 50,00 R$ 50,00
Material Cesta 1 R$ 20,00 R$ 20,00
Free Lancers 3 R$ 110,00 R$ 220,00
Total R$ 600,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
7.6 Apuracéao do custo de MD e/ou MV
Quadro 20 — Apuracao de Custo Médio de Venda
N° Produto/Servico Estimativa de|Custo  Unitario |CMD / CMV
Vendas (em|de Materiais
unidades) /Aquisicdes
1 Assessoria 2 R$ 350,00 R$ 700,00
Personalizada
2 Cerimonial do Dia |2 R$ 300,00 R$ 600,00
3 Assessoria 0 R$ 600,00 R$ 0,00
Completa
Total R$ 1.300,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

7.7 Custos com depreciacéao

Quadro 21 — Apuracao de custos com depreciacao

Ativos Fixos Valor do bem |Vida  util | Depreciacdo |Depreciacao
em Anos |Anual Mensal
Maquinas R$1.784,00 |10 R$ 178,40 R$ 14,87
equipamentos
Moveis e utensilios |R$ 1.370,00 (10 R$ 137,00 R$ 11,42
Veiculos R$ 13.500,00 |5 R$ 2.700,00 |R$ 225,00
Computadores R$1.899,00 |5 R$ 379,80 R$ 31,65
Total R$ 3.395,20 |R$ 282,94

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



7.8 Custos fixos operacionais mensais

Quadro 22 — Apuracgao de custos fixos operacionais mensais
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Descrigéo Custo
Aluguel R$ 0,00
Condominio R$ 0,00
IPTU R$ 0,00
Energia elétrica R$ 0,00
Telefone + internet R$ 130,00
Honorérios do contador R$ 0,00
Pro-labore R$ 2.000,00
Salarios + encargos R$ 0,00
Material de limpeza R$ 20,00
Material de escritorio R$ 20,00
Taxas diversas R$ 0,00
Servigos de terceiros R$ 0,00
Depreciagdo R$ 282,94

Contribuicdo do  Microempreendedor
Individual — MEI

R$ 50,00

Total

R$ 2.502,94

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.



7.9 Demonstrativo de resultados

Quadro 23 — Demonstrativo de Resultados
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Descricao Valor Valor Anual (%)
1. Receita Total com Vendas |R$ 5.000,00 R$ 60.000,00 100,00
2. Custos Variaveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais | R$ 1.300,00 R$ 15.600,00 26,00
diretos e/ou CMV(¥)
2.2 () Impostos sobre|R$ 0,00 R$ 0,00 0,00
vendas
2.3 (-) Gastos com vendas |R$ 150,00 R$ 1.800,00 3,00
Total de custos Variaveis R$ 1.450,00 R$ 17.400,00 29,00
3. Margem de Contribuicao R$ 3.550,00 R$ 42.600,00 71,00
4. (-) Custos Fixos Totais R$ 2.502,94 R$ 30.035,28 50,06
5. Resultado Operacional: |R$ 1.047,06 R$ 12.564,72 20,94
LUCRO
Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
7.10 Andlise de viabilidade e cenario
Quadro 24 — Indicador de Viabilidade
Indicadores Ano 1
Ponto de Equilibrio R$ 42.303,21
Lucratividade 20,94 %
Rentabilidade 45,85 %
Prazo de retorno do investimento 2 anos e 3 meses

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.
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Quadro 25 — Demonstrativo de cenario pessimista e otimista

Descricéao Cenario Cenario Cenario
provavel pessimista otimista
Valor (%) Valor (%) Valor (%)

1. Receita total R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 100,00
com vendas 5.000,00 4.750,00 5.250,00
2. Custos
variaveis totais

2.1 (-) Custos R$ 26,00 R$ 26,00 R$ 26,00
com materiais | 1.300,00 1.235,00 1.365,00
diretos e ou CMV

2.2 (-) Gastos| 150,00 3,00 | R$142,50 | 3,00 R$ 3,00
com vendas 157,00

Total de Custos R$ 29,00 R$ 29,00 R$ 29,00
Variaveis 1.450,00 1.377,50 1522,50
3. Margem de R$ 71,00 R$ 71,00 R$ 71,00
contribuicao 3.550,00 3.372,50 3.727,50
4. (-) Custos fixos R$ 50,06 R$ 52,69 R$ 47,68
totais 2.502,94 2.502,94 2.502,94
Resultado R$ 20,94 | R$869,56 | 18,31 R$ 23,32
Operacional 1.047,06 1.224,56

Fonte: Elaborado pela autora, 2016.

7.11 Avaliacédo do plano

De acordo com as pesquisas bibliogréficas, pesquisa de mercado e o plano
financeiro, foi identificado que o mercado investigado permite a inclusdo de uma
nova empresa de organizagdo de casamentos, com os diferencias oferecidos onde

existe um publico alvo interessado nos servigos e dispostos a contratacao.

O Plano de Negdcio realizado mostra que, com movimento razoavel dentro
das condi¢des de Microempreendedor Individual, a empresa obtém um lucro de mais

de 20% e a rentabilidade maior que 40%.
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A partir da premissa do crescimento de uma empresa com a estabilizagao
dela no mercado, 0 numero pressuposto nos calculos financeiros, tendem a

aumentar e entéo o prazo do retorno do investimento tende a diminuir.

Por fim o fator exclusividade na organizacédo de casamentos e o diferencial da
empresa com o receptivo turistico faz com que a empresa Equipe Arte Cerimonial,

empreenda, unindo um evento social a atividade turistica.
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8 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho de conclusdo de curso buscou responder o objetivo geral do
estudo: Analisar a viabilidade de implantacdo de uma empresa de organizacdo de
casamentos, na cidade de Campo Grande / MS, de modo a compreender o fomento

dos eventos como atratividade social e turistica local.

O obijetivo, segundo o autor foi alcancado, o cenario local foi investigado e foi
diagnosticada de forma positiva a viabilidade mercadoldgica, financeira e

operacional da criagdo da empresa de organizagao de casamentos.

O publico alvo foi definido e questionado a respeito de suas necessidades e
expectativas, e foi confirmada através do resultado da pesquisa, a existéncia de uma

demanda para este segmento.

O Plano de Negdcios foi elaborado compreendendo os aspectos estratégicos
desse tipo de empreendimento, e sua avaliacdo econdmico-financeira foi positiva
nos quesitos lucratividade e rentabilidade. O que propicia a instalacdo de uma
empresa exclusiva de organizacdo de casamentos e com diferenciais também

exclusivos.
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APENDICE A — Modelo de questionario

Questionario

Ola. Este questionario esta sendo aplicado com o objetivo de realizar um trabalho de
conclusdo de curso para bacharel em Turismo, pela UEMS (Universidade Estadual
de Mato Grosso do Sul). Sua finalidade é verificar a aceitabilidade da abertura de
empresa de organizacdo de casamentos, que tera como diferencial fazer o receptivo
dos convidados de outras cidades ou estados. O critério para responder a pesquisa
€ gque deve ser respondida por pessoas que estejam noivas. Solicito gentilmente sua
cooperacao, respondendo francamente as questdes abaixo. Agradeco desde ja a
sua colaboracéao.

Giovana Rosa — Graduanda de Turismo da UEMS

1. Mora em Campo Grande MS?

() Sim ( ) Nao

2. Qual o sexo?

( ) Masculino ( ) Feminino

3. Qual sua renda familiar mensal aproximada?

( ) Até 2 salarios minimos (menos de R$ 1760,00)

( ) Entre 2 e 5 salarios minimos (R$ 1760,00 até R$ 4.400,00)

( ) Entre 5 e 10 salarios minimos (R$ 4.400,00 até R$ 8.800,00)
( ) Mais de 10 salarios minimos (mais de R$ 8.800,00)

( ) Nao gostaria de informar

4. Quando pretende se casar?

( ) Em menos de 1 ano

( ) Até 2 anos

( ) Até 5 anos

( ) Mais de 5 anos

5. O seu casamento sera para uma media de quantos convidados?
( ) Até 100

( ) Entre 100 e 200

( ) Entre 200 e 300

( ) Entre 300 e 500



54

( ) Mais de 500

6. O seu casamento tera convidados de outras cidades?

( ) Até 25 pessoas

( ) Até 50 pessoas

() Até 75 pessoas

( ) Mais de 75 pessoas

( ) Nao tenho convidados de outras cidades

7. Seu casamento sera

( ) Apenas no civil, com festa

( ) Apenas na igreja, com festa

( ) No civil e naigreja, com festa

( ) Apenas no civil

( ) Apenas na igreja

( ) Apenas uma festa

8. Qual suareligido?

( ) Catolica

( ) Evangélica

( ) Budista

( ) Espirita

( ) Outra

( ) Nenhuma

9. Dentro de sua realidade prefere uma empresa de organizacdo de
casamentos que:

( ) Faca apenas a organizacdo do dia do casamento. (Cortejo, organizar 0S
momentos, recepgao)

() Auxilie em todo processo dos preparativos (dicas de fornecedores, controle de
check list, etc.) e fagca também o dia do casamento

( ) Para planejar absolutamente tudo

10. Quanto pretende gastar apenas com a empresa de cerimonial/assessoria?
( ) Até R$ 2.000,00

( ) Até R$ 3.000,00

( ) Até R$ 5.000,00

( ) Mais de R$ 5.000,00
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11. Para o seu casamento, vocé daria preferencia a uma empresa de
organizacdo e assessoria que fosse especializada e trabalhasse
exclusivamente com casamentos?

() Sim ( ) Nao

12. Se entre as opcOes de empresas de organizagcdo de casamentos, vocé
desse preferéncia a uma que prestasse servicos também aos seus convidados
de outras cidades, marque quais o0s servi¢cos |lhe seriam uteis:

( ) Indicacéo de hospedagem para o grupo de fora

( ) Recepcao no Aeroporto/ou Rodoviaria

( ) Indicagao de Restaurantes, Saldo de beleza, Lojas de presentes, etc.

( ) Indicacéo de atrativos turisticos, caso fiqguem mais de um dia na cidade

( ) Translado Hotel/Casamento — Casamento/Hotel

( ) Nenhum dos servigos anteriores

13. O que vocé busca em uma empresa de organizacdo de casamentos, além
do servico de organizacéo, e planejamento e execucao?

( ) Tradicéo

( ) Exclusividade com a sua data

( ) Que tenha parceiros de renome

( ) Ofereca descontos ou brindes

( ) Comprometimento, dedicacéo e atencdo as suas particularidades.

14. Qual a sua percepcdo quanto as empresas de cerimonial/assessoria de
casamentos em Campo Grande?

( ) Ruins

( ) Medianas

( ) Boas

( ) Otimas

( ) N&o Conhece



