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Plano de negodcios para a venda de cha online

Business plan for selling tea online
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Resumo. A ideia do presente projeto consiste na criagdo de uma loja online e de um Saldo de
Cha, em Portugal. A proposta de valor deste negocio € totalmente diferenciada do que existe
atualmente no mercado. O slogan do projeto sera: “Usufrua desta Experiéncia”, através da
qual se ira proporcionar de facto uma experiéncia inica por meio do paladar. A diferenciagao
da ideia de negdcio consiste na oferta de valor agregado a venda de chas, através de melhor
saude, bem-estar e qualidade de vida. Para tal, a oferta em chas e infusdes ira ser bastante
diversificada. A visdo € tornar-se referéncia de uma experiéncia diferenciada, proporcionando
aos clientes, ndo somente bebidas ou alimentos, mas também um ambiente unico, tanto na
experiéncia digital (através da loja online), como presencial (no saldo de cha, cuja abertura se
encontra prevista para uma fase posterior do projeto). Tudo sera regido com valores
primordiais que envolvem ética, verdade, confianga e valorizacdo de todos. Porém, para este
projeto ter sucesso, a ideia € iniciar com a criacdo da loja online, chamada “Cha Brasilis”,
através da qual serdo oferecidas, aos potenciais clientes, diversas opgdes de ervas para
infusdes, assim como uma forte divulgacdao dos beneficios e propriedades associadas aos
produtos comercializados. Assim, o projeto apresenta uma satisfatoria viabilidade econémica
e financeira na medida que apresenta uma TIR de 41,78% e um VAL de 26.231,43€ e um PRI
de 2 anos, 7 meses € 4 dias.

Palavras-Chave: Viabilidade econdmica e financeira, loja virtual, VAL, TIR, comércio de
cha.

Abstract. The idea of this project is the creation of an Online Store and a Tea Room, in
Portugal. The value proposition of these businesses is totally different from what currently
exists in the market. The project's slogan will be: "Enjoy this Experience", through which a
unique experience will be provided through the palate. The differentiation of the business idea
consists of offering added value to the sale of teas, through better health, well-being, and
quality of life. To this end, the offer of teas and infusions will be quite diversified. The vision
is to be a reference for a differentiated experience, providing customers not only with drinks
or food, but also a unique environment, both in the digital experience (through the online
store) and in person (in the tearoom). Everything will be governed by primordial values that
involve ethics, truth, trust, and appreciation of all. However, for this project to be successful,
the idea is to start with the creation of an online store, called “Cha Brasilis”, through which
potential customers will be offered various herbal options, as well as a strong dissemination
of the benefits and properties associated with marketed products. Thus, the project is
economically and financially viable as it has an IRR 0f 41,78% and a NPV of €26,231.43 and
a PRI of 2 years, 7 months and 4 days.

Keywords: Economic and financial viability, virtual store, VAL, TIR, tea trade.
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1 Introducao

O presente trabalho apresenta o plano de negdcios para abertura de uma loja online em Portugal, a qual
tem o proposito de fomentar um conceito de saude, bem-estar e qualidade de vida, oferecendo, aos seus
clientes, uma experiéncia diferenciada por meio do paladar.

O nome deste negocio sera “Cha Brasilis” e tem como base um projeto que ja se encontra em
funcionamento no Brasil. Os produtos comercializados serdo, plantas, flores e ervas para preparagdo de
chas e infusdes. Além deste primeiro objetivo, este plano de negdcios também apresentard um plano futuro,
que serd a abertura de um saldo de cha, prevendo-se o seu desenvolvimento somente apds um ano e meio
ou dois anos apods o funcionamento da loja online, salientando que, ambos os negocios, adotardo o nome
de “Cha Brasilis”.

No ambiente online, os potenciais clientes terdo acesso a uma ampla variedade de produtos, assim
como ao conhecimento diferenciado sobre as historias, curiosidades e beneficios de cada um dos chas e
infusdes comercializados, com o intuito de cativar o cliente com um universo unico e encantador que existe
por tras destes itens. De referir que as plantas foram os primeiros recursos utilizados pelos povos como
parte integral da fitoterapia (Silva, 2012, p.7).

A loja virtual sera o primeiro passo a ser implementado em Portugal e ja existe no Brasil, com bons
resultados, no que tange o acesso as diversas regides do pais.

O trabalho tem como objetivo avaliar a viabilidade econdmica e financeira de uma loja on line em
Portugal para o comércio de cha e plantas medicinais.

Assim, o trabalho foi fundamentado com base nas no¢des de empreendedorismo ¢ inovagao, pois
esta € a linha que orienta cada um dos passos apresentados em cada sec¢do deste projeto. Os economistas
percebem que o empreendedor € essencial ao processo de desenvolvimento econdmico e os seus modelos
tém em linha de conta os sistemas de valores da sociedade, em que sdo fundamentais os comportamentos
individuais dos seus integrantes (Baggio, 2020, p.25).

2 Plano de Negocios

Quando ¢ elaborado um plano de negocios, na maioria dos casos, pensa-se em como os modelos de negocio
podem gerar circulos virtuosos. Com este pensamento, este projeto foi baseado em um plano de negocios
com informagdes solidas e detalhadas. Nem todos os modelos de negocios funcionam igualmente bem, é
claro. Os bons compartilham certas caracteristicas: eles se alinham com os objetivos da empresa, sdo
autorreforgo, e sdo robustos. Acima de tudo, sucesso os modelos de negocios geram circulos virtuosos, ou
loops de feedback, que se autorreforcam. Este € o aspeto mais poderoso e negligenciado dos modelos de
negocios (Masanell & Ricart, 2011, p.104).

2.1 Descricio da empresa

A “Cha Brasilis” ¢ uma ideia de negdcio que surgiu ainda no Brasil, devido ao fato da sua promotora, ter
desenvolvido esta mesma atividade, por varios anos, na area do empreendedorismo feminino.
Subsequentemente, a promotora iniciou um estudo profundo das suas aptiddes e até mesmo da historia
familiar, que acabou por culminar nesta proposta. Assim, este projeto centra-se na intencao de oferecer ao
publico, em geral, a possibilidade de reavivar as suas culturas familiares ¢ até mesmo trazer novos
conhecimentos sobre o mundo das plantas, flores e ervas que, quando consumidas no formato de chas,
podem trazer beneficios adicionais para a saude e bem-estar. Esta convicgdo dos beneficios dos chas tem
como base estudos que “mostram a relag@o inversa existente entre o consumo de cha e a incidéncia de
doengas degenerativas como cancer e doengas do coragao” (Braibante et al., 2014, p.171).

Desta forma, surgiu a loja online no Brasil, a qual, ap6s dois anos de existéncia, tem apresentado
bons resultados, permitindo a sua expansao do projeto para Portugal.

Neste seguimento, o primeiro objetivo deste projeto foi obter informagdes de mercado, de forma
profunda e realista, através do desenvolvimento de uma pesquisa de mercado, que teve como alvo o
consumidor portugués e aqueles que residem em Portugal. Para tal, recorreu-se ao inquérito por
questionario, ferramenta que permitiu, através da realizagdo de perguntas objetivas, a compreensdo do
gosto dos potenciais clientes e da percecdo de quem de fato é o publico-alvo. Este inquérito foi aplicado
de forma virtual para que se pudesse ter o maior alcance possivel, contou com 154 respondentes e serd uma
forte ferramenta para criacdo da loja online e também do futuro saldo de cha.

Quanto ao saldo de cha, pretende-se, apds um ano e meio a dois anos, da abertura da loja virtual, comecar
a dedicar esforgos para abertura deste espaco fisico.
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2.1.1 Produtos e Servicos

Na Tabela 1 descrevem-se os principais produtos e servicos, cha normal e cha exotico, disponibilizados
pela “Cha Brasilis”, aos seus clientes, que serdo comercializados na loja online da empresa “Cha Brasilis”.

Tabela 5: Chas categoria normal.

Ché de Bétula (normal) 50 gramas 5,00 €
Cha de Casca de Laranja (normal) 50 gramas 5,00€
Ché de Capim Coldnia (normal) 50 gramas 5,00€
Cha de Alfazema Azul (exdtico) 50 gramas 7,00 €
Cha de Espinheira Santa (exdtico) 50 gramas 7,00 €
Cha de Garcinia (exotico) 50 gramas 7,00 €

Fonte: Elaboragdo propria.

Dado que o preco médio de venda dos diversos tipos de chas ser muito semelhante, no estudo
econdmico e financeiro optou-se por considerar apenas dois tipos de categorias de chas exdtico e normal.
O cha exotico, que trata de produtos que sdo encontrados com um pouco mais de dificuldade no mercado,
ou quando encontrados com maior oferta, ¢ mais caro, devido aos tratamentos pelos quais passam para a
oferta de produtos de qualidade ou devido a sua sazonalidade.

2.1.2 Missao e Visao

Quando se refere a missdo de uma empresa ou organizagdo, devem observar-se diversos aspetos que podem
levar ao sucesso ou ao fracasso da mesma.

O conceito de missdo pode ser entendido por duas perspetivas teoricas distintas. A primeira reflete
um olhar funcionalista, que observa as empresas por seus aspetos formais, racionais e objetivos, como, por
exemplo, a estrutura hierarquica, a divisdo de cargos e os planos de negdcio. “A segunda, por sua vez,
considera as organizagdes enquanto sistemas de significados socialmente construidos, focando o estudo
em seus aspetos subjetivos, afetivos, como as crengas, a cultura organizacional e a construgdo de relagdes
informais de trabalho” (Irigaray et al., 2016, p. 925). Este projeto surgiu apds uma analise profunda das
aptidGes da sua proponente, pelo que o projeto e missdo da empresa seguem também estas aptidoes. A
“Ché Brasilis” pretende proporcionar uma experiéncia unica por meio do paladar! Trazendo satde, bem-
estar e qualidade de vida com a oferta de diversos tipos de chas e infusoes.

A visdo ¢ tornar-se uma referéncia de uma experiéncia diferenciada, ofertando aos seus clientes, nao
somente bebidas ou produtos alimenticios, mas também um ambiente Unico, tanto online, como presencial.

2.1.3 Objetivos

Os objetivos principais da “Chd Brasilis” sdo:

¢ Objetivos globais: tornar o consumo de chés e infusdes algo popular e que esteja agregado a
fomentar um conceito de satde, bem-estar ¢ qualidade de vida trazendo também conhecimento ao
consumidor das origens historicas de cada planta, flor ou erva.

e Objetivo para o volume de negocios: o proposito é que inicialmente a loja online seja capaz de
atender a Portugal como um todo, desta forma, serd possivel ter um volume de negocios amplo e bem
rotativo.

e Objetivo para os Recursos Humanos: o projeto, na sua fase inicial, conta apenas com o trabalho
desenvolvido pela promotora, que assegurara a gestdo operacional e financeira do mesmo.

e Objetivo para a qualidade: a qualidade ¢ ser referéncia com uma oferta de produtos de qualidade
elevada e extensa validade.

¢ Objetivo para os clientes/comunicacao: tera o foco na valorizagdo, com exceléncia no atendimento
ofertado para atender as demandas de cada consumidor O publico-alvo sdo as mulheres na faixa etaria dos
30 aos 60 anos, que tenham por habito o consumo de chés ou que tenham interesse em viver uma vida mais
saudavel, investindo no seu bem-estar.
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Quanto a comunicacao, o intuito é fazer com que a marca e seus produtos sejam reconhecidos a nivel
nacional e para isso serdo realizados investimentos em Midias sociais e digitais.

2.14 Analise S.W.O.T.

Muitas organiza¢des ndo conseguem atingir as metas definidas, em um determinado periodo de tempo,
porque ndo conseguem alinhar os seus negocios estratégias existindo, por vezes, uma incapacidade de
implementar adequadamente a andlise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats) em
instituicdes empresariais (Namugenyi et al., 2019).

Efetivamente, “quando desempenhada corretamente, a andlise SWOT, pode impulsionar o processo
de criagdo de um plano de marketing consistente” (Ferrell & Hartline, 2012, p. 62). Na Tabela 2 encontra-
se a analise SWOT da empresa “Cha Brasilis”.

Tabela 6: Analise SWOT da empresa “Cha Brasilis”.

Analise Interna

Forcas Fraquezas
e Know-how e competéncias em comunicacdo da e Espaco novo sem clientes fidelizados;
promotora; e Reduzida procura espontinea pelos
e Forte envolvimento e dedicagdo exclusiva ao projeto produtos, devido a falta de conhecimento
por parte da promotora; das variedades existentes;
o Constante inovagdo em produtos, por exemplo, oferta e Investimento inicial;
de novos tipos de chas e infusoes; e Necessidade de um investimento adicional
e Elevada consciéncia para a necessidade de em marketing e comunicago para tornar a
desenvolvimento de processos de comunicagdo ¢ loja online conhecida.
marketing;

e Precos competitivos.

Analise externa

Oportunidades Ameacgas
e Aumento da consciéncia por uma alimentacao saudavel; e Espacos tradicionais ja conhecidos ¢ com
e Retoma da economia nacional. clientes fidelizados;

e Novos espacos/lojas online com a mesma
proposta e com mais recursos financeiros.
Fonte: Elaboragao propria.

2.2 Analise do mercado

O mercado sofre cada vez mais mudancas. Pode dizer-se que tal se deve, entre outros fatores, ao processo
de globalizagdo. Por esta razdo, e tendo por objetivo a adaptacdo a tantas mudangas, ¢ aconselhavel que as
empresas estejam preparadas, sendo para tal necessario muito planeamento e analise de mercado. Deste
modo, os “novos negocios e ideias surgem a todo o momento, mas ¢ preciso uma pesquisa detalhada,
objetivos e meios bem definidos para alcanga-los, antes de iniciarem efetivamente suas operacdes, para
assim, garantirem maior assertividade e sucesso nas tomadas de decisdes” (Cruz & Silva, p.1, 2015).

2.2.1 Dimensao de Mercado por Ano

Segundo Leone (1991), a dimensdo do mercado acaba por definir a dimensdo da empresa. Além disso,
ainda de acordo com o mesmo autor (Leone, 1991) é observado que pequenos negocios costumam atender
mercados restritos o que faz com que acabem por produzir produtos especializados ou servicos especificos.
Esta ¢é a perspetiva proposta pela “Cha Brasilis”. A dimensdo do mercado portugués € de cerca de 6.000.000
de litros de chas/infusdes quente e gelado sendo que a Europa tem a dimensao de 60.000.000.000 litros e
o mundo 371.000.000.000 litros.

2.2.2 Avaliacio do mercado

O modelo das Cinco Forgas de Porter foi utilizado neste projeto para efetuar uma avaliacdo do mercado
como mostra a Figura 1. Este modelo foi proposto por Michael Porter e tem como principais objetivos
estudar a fundo os concorrentes do mercado que se pretende integrar; os clientes de forma ampla, estudando
o poder de negociagdo deste publico e seus pontos de interesse.
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1? Rivalidade Entre
Concorrentes

* Outras Casas de Cha/Lojas
Online;

*Cafes; 2% Poder de Negoéciacio dos
* Lachonetes no Geral. Consumidores

* Consumidor Indivual com
muito poder de negociacao;
* Consumidor acostumado
*Cafés; com produtos e precos
*Lachonetes no Geral; Oferecgdlos por outros
*Restaurantes no Geral. estabelecimentos;
* Consumidores atraidos por
promogdes e espagos
\ diferenciados/aconchegantes.

5 Produtos Substitutos

4*Entrada de Novos 3" Poder de Negociacao dos
Concorrentes Fornecedores

o ~ 7 * 1 3
*Localizagdo Favoravel; Fixos e ndo fixos sem

*Custo Competitivo X Matéria contrato de exclusividade;
— * Com muito poder de

Prima; nfnal )
Tecnologia e treinamento L- negociagao, pois alguns
personalizados. produtos sdo diferenciados e
nem todos 0s comerciantes
possuem.

Figura 1: Anélise das Cinco Forgas de Porter.
Fonte: Elaboragao propria.

2.2.3 Mercado alvo

O objetivo da empresa € atingir o publico em geral, porém, tem a inten¢ao de levar em consideracao a
consulta de mercado que decorreu durante os meses de fevereiro e margo do corrente ano (2023). Da analise
da referida consulta ressalva que o publico em Portugal que tem maior interesse e maior abrangéncia, no
ambito do consumo de chas, infusdes, entre outros produtos similares, sdo pessoas com idade
compreendida entre os 35 e os 44 anos sendo, na sua maioria, mulheres.

Este projeto tem também a pretensdo de atender ao publico B2B (Business to Business),
nomeadamente, no que respeita ao fornecimento a empresas que necessitem de plantas, ervas ou folhas de
flores secas para as mais diversas finalidades. Subsequentemente, a proposta deste projeto pretende atender
tanto ao publico B2C quanto ao B2B.

2.24 Segmentos de mercado

O segmento de mercado precisa de ser pensado de forma detalhada, a fim de garantir o sucesso ¢ aplicagdo
do modelo de negdcio. Assim, como afirmam Oliveira et al. (2012), diversos aspetos precisam de ser
avaliados, tais como a perspetiva financeira da estratégia, permitindo assim a medicdo e avaliagdo dos
resultados que o negodcio proporciona e proporcionara.

O mercado do presente projeto tem alguns segmentos ja definidos que sdo: direcionar-se para o
publico de idade compreendida entre os 30 ¢ os 60 anos, na sua maioria do sexo feminino, compreendendo
o grupo-alvo que tem um rendimento médio e que sejam residentes em Portugal.

2.3 Recursos Humanos e Operacoes

Os recursos humanos e suas operacdes precisam de ter espago garantido nas organizagdes, pois “a gestdo
de recursos humanos € tdo importante para o bom desempenho das organizagdes manufatureiras quanto as
melhores atualizagdes tecnoldgicas por elas adotadas” (Jabbour et al., p.347, 2012).

Inicialmente, este projeto terd a atuacao apenas da promotora da ideia de negdcio. O propdsito futuro
¢ que este negocio pratique o modo de hierarquia horizontal, através da qual, apesar de existirem superiores

211

—
| —

LUSOCONF2023 ISBN: 978-972-745-328-3

DOI: 10.34620/978-972-745-328-3



V Encontro Internacional de Lingua Portuguesa e Relagdes Luséfonas - LUSOCONF2023

de cargo, todos tém a possibilidade de expor suas ideias e aplicar a¢des, trabalhando com o espirito de Intra
empreendedorismo.

Os dados previstos para a ribrica Gastos com o Pessoal consideram as despesas inerentes ao nimero
de trabalhadores por categoria e por cada ano, em que o projeto ¢ avaliado. Além disso, sdo incluidos o
salario base mensal e o valor do subsidio de refei¢ao no ano inicial que sera de 6 € diarios.

2.4 Plano Financeiro

O plano financeiro apresenta todas as informagdes da ideia de negocio da “Ché Brasilis”. A empresa ira
iniciar a sua atividade com a venda de chas e infusdes através de uma loja virtual e, posteriormente,
dependendo do sucesso da referida loja, a pretensdo de abrir um saldo de cha, com o mesmo nome, o qual
corresponde a um novo projeto de investimento.

Tal como afirmam os autores Salazar et al. (2012), o efeito das decisdes financeiras, na
competitividade empresarial, ¢ um tema que os investigadores ainda ndo estudaram em profundidade.
Apesar da sua importancia e da necessidade de adequar as estratégias financeiras a uma caracteristica da
organizacao, poucos estudos t€ém-se concentrado em analisar a tomada de decisdo e seus impactos na
competitividade das pequenas empresas.

2.4.1 Pressupostos

O processo de trabalho foi elaborado tendo como inicio da atividade da empresa no ano de 2024 e término
no ano de 2029. Todo o plano de negocios foi desenvolvido no ficheiro em Excel desenvolvido pela
Agéncia para a Competitividade e Inovagdo (IAPMEI). Estima-se que o ano cruzeiro seja em 2027 ¢ o
CAE (Cdédigo de Atividade Economica) utilizado para esse projeto sera o 46370 - Comércio por grosso de
café, cha, cacau e especiarias.

Além disso, na presente viabilidade economica e financeira, consideram-se os aspetos legais,
juridicos e fiscais aplicados em Portugal. A inflag@o estimada por ano, sendo que em 2024 temos a previsao
de 6%, no ano de 2025 temos a previsao de 4%, em 2026 se segue em 4%, decrescendo para 2% em 2027,
e seguindo neste mesmo indice em 2028 e 2029. Considera-se ainda uma taxa de crescimento de
remuneragdes de pessoal prevista de 3% ao ano. Sobre a taxa de crescimento de vendas no ano inicial que
¢ 2024, a taxa € 0%, em 2025 sera de 20%, no ano de 2026 de 10%, em 2027 de 5% e em 2028 ¢ 2029
ficara em 0%.

2.4.2 Investimento

O investimento a realizar totaliza 20.150€ distribuido por 10.000€ na adaptagao do espago fisico no qual
sdo preparadas as encomendas, 3.150€ de equipamento basico, como por exemplo, balancas comerciais
com taca de silicone para pesar as ervas, seladoras para saco plastico para manter os produtos em perfeito
estado de conservacao, mini seladora de caixas para que os produtos sejam transportados em seguranca até
o destino dos consumidores, 2.000€ de equipamento administrativo e 5.000€ de outros ativos intangiveis,
como marca, licengas, sofiwares para producdo dos selos e materiais publicitarios e também softwares para
funcionamento da loja online.

Para além do investimento no capital fixo a empresa necessita efetuar investimento em fundo de
maneio para o seu normal funcionamento. Este investimento foi determinado com base no recebimento na
hora da venda, como um prazo médio de rotagdo de inventario de 30 dias e com um prazo médio de
pagamento igualmente de 30 dias.

2.4.3 Demonstraciao dos Resultados

Apresenta-se na Tabela 3 a demonstracdes de resultados, para os anos horizonte do projeto, que sera
analisada pela sequéncia, iniciando-se nas Vendas e Prestacdo de Servicos; seguem-se os Custos das
Mercadorias Vendidas e Matérias Consumidas (CMVMC), os Fornecimentos e Servi¢os Externos (FSE) e
os Gastos com o Pessoal.

Assim, nesta subseccao sdo apresentadas as despesas operacionais necessarias para o funcionamento
da loja online para venda de chas e infusdes. Todas as previsdes dos gastos que serdo realizados constam
neste documento, com o objetivo final de geracdo de receita. Porém, consideram-se as volatilidades
detetadas do mercado que podem fazer com que os nimeros que hoje, considerados precisos, sejam incertos
no futuro. Por essa razdo, esses gastos sempre devem estar atualizados acompanhando assim as mudangas
mercadologicas.
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Tabela 7: Demonstragdo de Resultados.

Designacio 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Vendas e Servigos prestados 40.400 102.778 117.578 125.926 128.444 131.013
CMVMC -20.074 -51.069 -58.423 -62.572 -63.823 -65.099
FSE -9.828 -20.835 -21.669 -22.102 -22.544 -22.995
Gastos com o Pessoal -8.557 -17.692 -18.223 -36.447 -37.540 -38.573
Outros Rendimentos - - 82 343 394 423

EBITDA 1.941 13.181 19.344 5.148 4.931 4.768

Gastos/Reversdes de Dep. e Amort -1.929 -3.783 -3.708 -2.542 -1.375 -1.375
EBIT 11 9.397 15.636 2.606 3.556 3.393

Juros e Gastos Similares Suportados -780 -1.030 -669 -557 -446 -334
EBT -769 8.368 14.968 2.049 3.110 3.059

Imposto - -1.596 -3.143 -430 -653 -642
IRC - -1.596 -3.143 -430 -653 -642
Resultado Liquido -769 6.772 11.824 1.619 2.457 2.417

Nota: CMVMC, Custo das Mercadorias Vendidas e das Matérias Consumidas; FSE, Fornecimentos e Servigos Externos;
EBITDA, Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization; EBIT, Earnings Before Interest and Taxes; EBT,
Earnings Before Taxes; valores em euros.

Fonte: Elaboragdo propria adaptada do IAPMEI.

O CMVMC, ¢ pratica da empresa utilizar uma margem de lucro sobre o preco de venda proxima dos
50% ao longo de todos os anos em analise. A margem de lucro sobre o prego de venda prevista € de 50%
para os anos do projeto. Em relagdo aos FSE, os valores tendem a aumentar, a cada ano de analise, em
resultado do aumento da atividade na parte considerada variavel. Por fim, quando observado o quadro de
pessoal, verifica-se um aumento significativo em 2027 (ano cruzeiro) em resultado da contratacdo de mais
um posto de trabalho. As previsdes dos resultados liquidos sdo crescentes até ao ano cruzeiro 2027, mas
com a contratacdo de mais um posto de trabalho os resultados diminuem, mas recuperam a tendéncia de
crescimento nos anos seguintes.

Dada a estrutura de financiamento do investimento, a empresa apresenta uma autonomia financeira
de 24% em 2024 chegando aos 80% no ultimo ano de previsao (2029). Em termos de rentabilidade verifica-
se uma quebra no ano 2027 pela razdo apontada anteriormente que se prende com a contratacdo de mais
um posto de trabalho. No entanto, os valores apresentados sdo satisfatorios.

2.4.4 Avaliacao

A avaliagdo da viabilidade econémica e financeira do presente projeto ¢ feita através do calculo dos
indicadores Valor Atual Liquido (VAL), Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) e Periodo de Recuperacao
(PRI). Na determinacdo dos Cash-Flows, para determinar a referida viabilidade do projeto, teve-se em
conta a andlise de 6 anos, do ano 2024 até ao ano 2029. No entanto, uma vez que a empresa continua a
operar, apos o ano 2029, foi considerado um valor residual de 7.360€.

Os indicadores de viabilidade sdo favoraveis na medida que o investimento apresenta um VAL de
26.231,43€, uma TIR de 41,79% e um PRI de 2 anos, 7 meses ¢ 4 dias.

2.4.5 Analise de Sensibilidade e Cenarios

Com o auxilio do método de verificagdo de sensibilidade é possivel comparar as diversas situagdes as quais
0 negobcio estara submetido, como por exemplo, se qualquer alteracdo de precos de compra ou venda
ocorrer, tanto quando o assunto for um aumento ou diminui¢do das quantidades vendidas.

Além de ser possivel realizar comparagoes entre situagdes distintas, mas que auxiliam na verificagdo
de quais atitudes devem ser administradas se um deles ocorrer, como por exemplo, se a quantidade de
produtos vendidas aumentar ou diminui quanto o preco de venda deve ser alterado para manter a
rentabilidade do negécio. Também sera possivel visualizar as comparagdes de cenarios pessimista, otimista
e neutro uma vez que numa empresa as variaveis ndo variam de forma isolada, mas sim todas em
simultaneo.

A fim de auxiliar no entendimento € preciso ressaltar que, na primeira linha, de cada uma das tabelas,
consta o niimero 0, célula que vai variar, sucedido pela percentagem de 41,80% que representa a TIR,
obtida para este projeto e que sera utilizada como referéncia para as tabelas de sensibilidade. Esta taxa foi
obtida por meio das diversas suposi¢des que constam neste projeto. Nas subsecgoes que se seguem teremos
algumas tabelas com essas demonstragdes.
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3 Conclusoes

No inicio deste projeto para criagdo de um plano de negdcios de uma loja online para venda de chas e
infusoes e, futuramente, um saldo de cha, foi assumido o compromisso de conhecer o mercado de atuagio,
o publico-alvo de ambos os empreendimentos, aprofundar o maximo possivel neste cendrio comercial,
abrangendo setores como marketing, regido de instalacdo e finangas.

O trabalho empirico envolveu uma consulta de mercado com o intuito de responder aos objetivos
propostos que consistem na analise da viabilidade economica e financeira do comércio online de cha. Deste
estudo foi possivel retirar alguns resultados. Assim, em um primeiro momento foi possivel entender que o
publico-alvo serd mais abrangente do que o previsto e que as preferéncias de produtos seguem de forma
linear com o que foi pensado em um primeiro esbogo, além também de ser possivel perceber que o
consumidor estara disposto a adquirir os itens pelos valores definidos no plano financeiro.

Ainda ¢ possivel concluir que mesmo que a participacdo de potenciais clientes do sexo masculino tenha
sido consideravel na pesquisa, o publico de maior interesse na proposta ¢ de fato o feminino, que se mostrou
interessado, até mesmo abrangendo uma faixa etaria mais baixa do que a inicialmente estudada, o que
aumentou o leque de potenciais consumidores, pois a idade dos mesmos ficou mais alargada.

Conclui-se também que as questdes de marketing e publicidade serdo fundamentais para atracdo e
fidelizacdo dos clientes e os meios digitais serdo fundamentais nesta agdo. Afinal, a decisdo de consumo
esta ligada com a geragdo de interesse da marca para com os seus clientes. Além disso este projeto apresenta
resultados que podem ser de grande valia para essas agoes de marketing, afinal se o ptblico sera composto
maioritariamente por mulheres o foco devera ser racional, mas com a inclusdo do apelo emocional que tera
grande validade.

Deste modo, o investimento apresenta bons indicadores de viabilidade uma vez que o VAL ¢ igual a
26.231€, a TIR igual a 42% e o investimento recupera-se em 2 anos, 7 meses ¢ 4 dias.

Por fim, conclui-se que apos a analise geral do plano de negocios, do projeto da loja virtual e saldo de cha,
da “Cha Brasilis”, o projeto é promissor ¢ pode-se perceber que todos os trabalhos desenvolvidos ao longo
do curso de Mestrado em Empreendedorismo e Inovacdo, foram cruciais para o direcionamento
apresentado até o momento, a fim de possibilitar o recebimento de orientagdes, de forma qualitativa e
quantitativa. Ampliando desta forma os pontos financeiros, o olhar sobre o marketing e publicidade,
enriquecendo a pesquisa de mercado, incrementando o campo da inovagdo, fomentando a bagagem
empreendedora e culminando assim na geragao de um trabalho final que ira possibilitar de fato a abertura
desses empreendimentos de forma segura e lucrativa.

Referéncias

Baggio, A. F. (2020). Empreendedorismo 4.0: Conceitos E Defini¢des. Revista de
Empreendedorismo e Gestdao de Micro e Pequenas Empresas, 05(01), 119-136.

Braibante, M. E. F., Silva, D. da, Braibante, H. T. S., & Pazinato, M. S. (2014). A Quimica dos
Chas. Quimica Nova na Escola, 36(3), 168—175.

Masanell, R., & Ricart, J. E. (2011). Spotlight on business model innovation: How to Design A
Winning Business Model. Harvard Business Review, February, 100—107.

Cruz, B. C., & da Silva, R. V. O. (2015). Plano de negocios e planejamento: sua importancia para
o empreendimento. Encontro Cientifico e Simposio de Educagdo Unisalesiano, Sdo Paulo, 5, 1-
12.

Oliveira, L. R., Medeiros, R. M., Terra, P. de B., & Quelhas, O. L. G. (2012). Sustainability: The
evolution of concepts to implementation as strategy in organizations. Producao, 22(1), 70-82.

Ferrell, O. C., & Hartline, M. D. (2012). Estrategia de marketing. Em Revista digital Agenda
Empresa.com (Vol. 113).

GEM Brasil, G. E. M., Passos, C. A. K., Rissete, C. R., Camargo, D. de, Machado, J. P., Felix, J.
C.,Réa, M. X., Meza, M. L. F. G. de, Junior, P. A. B,, Silvestre, R. G. M., Cunha, S. K. da, Greco,
S. M. de S. S., & Bulgacov, Y. L. M. (2019). Empreendedorismo no Brasil 2019. Relatorio
executivo, 1-30.

Irigaray, H. A. R., Cunha, G. X., & Harten, B. A. (2016). Missdo organizacional: o que a analise
critica do discurso revela? Cadernos EBAPE.BR, 14(4), 920-933.

[ 214 )
l J ISBN: 978-972-745-328-3
DOI: 10.34620/978-972-745-328-3

LUSOCONF2023



V Encontro Internacional de Lingua Portuguesa e Relagdes Luséfonas - LUSOCONF2023

Jabbour, C. J. C., De Souza Freitas, W. R., Teixeira, A. A., & De Sousa Jabbour, A. B. L. (2012).
Gestdo de recursos humanos e¢ desempenho operacional: Evidéncias empiricasz. Gestao e
Producao, 19(2), 347-360.

Leone, N. M. de C. P. G. (1991). A dimensao fisica das pequenas e médias empresas (P.M.E’s): a
procura de um critério homogeneizador. Revista de Administragdo de Empresas, 31(2), 53-59.

Namugenyi, C., Nimmagadda, S. L., & Reiners, T. (2019). Design of a SWOT analysis model and
its evaluation in diverse digital business ecosystem contexts. Procedia Computer Science, 159,
1145-1154.

Salazar, A. L., Soto, R. C., & Mosqueda, R. E. (2012). The impact of financial decisions and
strategy on small business competitiveness. Global Journal of Business Research, 6(2), 93—103.

Silva, C. S. E. S. (2012). Plantas utilizadas como chas com propriedades anti-inflamatorias.

Silva, R. (2014). Rui Manuel Esteves da Silva O Cha Em Portugal: Historia e Habitos de
Consumo. 100. http://repositorium.sdum.uminho.pt/handle/1822/33070

215

—
| —

LUSOCONF2023 ISBN: 978-972-745-328-3

DOI: 10.34620/978-972-745-328-3



