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“Ser um empreendedor € muito mais que ter a vontade de
chegar ao topo de uma montanha; € conhecer a montanha
e 0 tamanho do desafio; planejar cada detalhe da subida,
saber 0 que vocé precisa levar e que ferramentas utilizar;
encontrar a melhor trilha, estar comprometido com o
resultado, ser persistente, calcular os riscos, preparar-se
fisicamente; acreditar na sua prépria capacidade e
comegar a escalada”.

Bandeira (2002, p. 9)
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1. INTRODUCAO

Os EPIs (equipamentos de protecdo individual) surgiram no tempo das cavernas, quando
0 homem teve que se proteger pela primeira vez (usando pele de animais para se proteger do
clima). J& na ldade Média, os cavaleiros utilizavam armaduras para se proteger das langas de
seus inimigos durante os ataques, assim, como na Segunda Guerra Mundial onde capacetes,
botas, mascaras apareceram para dar mais protecdo. Desde entdo, para chegar aos EPIS como
conhecemos hoje, muitos anos se passaram (DUAPI, 2019)

Ao decorrer dos séculos, a necessidade humana foi ganhando outros contornos e as
vestimentas de protecdo foram-se aprimorando e a cada dia novos materiais surgem para
melhorar e aumentar a capacidade dos EPIs. Nesse mesmo sentido, surgindo também os EPCs
(equipamentos de protecdo coletiva) usado na protecdo de todos os trabalhadores durante a
realizacdo das atividades, eles podem e devem ser utilizados em conjunto com EPIs (Portal
Cochrane, 2020).

Na area saude por estar em meio de uma série de riscos, sendo eles bioldgicos, quimicos,
fisicos, ergondémico, mecanica e psicossociais, 0s EPIs se fazem necessarios para ter o cuidado
e a garantia da seguranca no exercicio das atividades dos profissionais, principalmente,
protegendo de riscos de contaminacao (Portal Cochrane, 2020).

Com a pandemia de COVID-19, em marco de 2020 no Brasil, houve um grande aumento
na demanda de EPIs e de produtos de desinfecdo. E nessa circunstancia houve falta de
equipamentos de protecéo individual e de alguns produtos de desinfecgéo para a realizacao das
atividades no setor da satde devido a grande procura (UFES, 2020).

A enfermagem é um dos contingentes de maior forca tarefa na pandemia com assisténcia
e gestdo 24 horas, 56% dos enfermeiros dizem que ja encontraram dificuldades para usar 0s
EPIs, eles explicam que as dificuldades estdo no uso de esparadrapo com luva de procedimento
e em situagGes emergenciais. Ja 83% relatam que em algum momento ja ficou sem utilizar os
equipamentos e 71% dos profissionais ja sofreram algum tipo de acidente. Entre os acidentes
encontram-se as perfuragdes e os cortes, onde 49% afirmam que foi por falta de atencdo
(RANDON, TAVARES, SANTOS, 2012)

Nessa pandemia de COVID-19, a crise tornou-se uma oportunidade em alguns setores,
principalmente empresas vinculadas a higienizagéo e sanitizacdo de ambientes, trazendo assim,
o crescimento generalizado em sua prestacdo de servicos (PORTAL BEM PARANA, 2020).

Esse crescimento também esta presente nas inddstrias. Ha registros de aumento na demanda
9



pela procura de itens de higienizagéo, desinfeccdo das maos e por equipamentos de protecéo
individual (EPIS), sendo esses, produtos necessarios no combate a COVID 19 (CORREIO
BRAZILIENSE, 2020).

Nesse sentido, o Brasil triplicou sua capacidade de produzir, atingindo mensalmente
cerca de 2 milhdes de mascaras, 27 mil toneladas de alcool em gel devido aumento da demanda
global. Em 2020, as empresas que fabricam e exportam EPIs para area da salde tinham a
expectativa de triplicar seu faturamento e em 2021 observam o crescimento do mercado
brasileiro de EPIs, principalmente pela conscientizacdo da necessidade da prevengdo como,
utilizacdo dos equipamentos individuais gerado pela pandemia. Sendo o Brasil um dos paises
do mundo que tem tecnologia para suprir seu proprio mercado, e por sua tecnologia e pregos
competitivos, os EPIs brasileiro podem aumentar sua participacdo no mercado global
(REVISTA PROTECAO, 2020).

Diante do exposto acima, as questdes de pesquisa que se quer responder sdo: ha
demanda interessada nesse tipo de produto (EPI e EPC)? H& oportunidade nesse setor? Para
responder a essas questdes, 0 objetivo desse planejamento € analisar a viabilidade econdémica
para abertura da loja de produtos de EPIs e EPC, voltado para area da salde e que visa a
protecdo e prevencdo no ambiente de trabalho. Quanto a natureza desse Plano de Negdcio é
classificada como aplicada. No que se refere a abordagem do problema, o planejamento em
construcdo possui carater qualitativo e quantitativa (misto) e se tipifica como exploratéria e
descritiva. Para operacionalizar o levantamento de dados e andlise, esse projeto utilizard como

estratégia a pesquisa de campo.
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2.SUMARIO EXECUTIVO

2.1 DADOS DO EMPREENDIMENTO

Nome Social: JSMR COMERCIO EPI - ME

Nome Fantasia: HIGITEX

CNPJ: 66.817.409/0001- 03

Rua : Euclides Zanini Caldas, 400, Centro , Pitangueiras-SP

2.2 MISSAO
e Prestar assisténcia integral, oferecendo cursos e consultoria aos clientes e

colaboradores da HIGITEX,

e Oferecer EPIs e EPCs com responsabilidade e exceléncia, visando a seguranga,
integridade dos clientes e colaboradores.

e Atendimento de qualidade,

e Otimizacdo do atendimento, tornar a ambiente de trabalho mais feliz e
harménico.

e Dar oportunidade aos colaboradores. Levar a higienizagdo, desinfeccdo e

protecdo as pessoas, mantendo assim a saude de todos.

2.3 VISAO
Conquistar a posicdo de referéncia no mercado da regido metropolitana de Ribeirdo

Preto no fornecimento e distribuicdo de componentes e perfis para EPIs e EPCs.

2.4 VALORES
Conduzir os negocios com integridade, respeito pelos clientes, pelas leis e pelo meio

ambiente, assegurando os postos de trabalho, preservando a instituicdo familiar e oferecendo

sempre, produtos de alta qualidade.

2.5 SETORES DE ATIVIDADES
e Servigos

e Comércio
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2.6 FORMA JURIDICA
A HIGITEX se enquadra nos termos de Microempresa (ME) , E um tipo de porte de

empresa, neste caso, de pequena dimensdo. Sua receita bruta deve ser igual ou inferior a R$
360 mil. Para se formalizar, € preciso escolher um regime tributario (Simples Nacional, Lucro

Real ou Lucro Presumido).

A HIGITEX recolhe Simples Nacional que é um regime compartilhado de arrecadacao,

cobranca e fiscalizacao de tributos aplicavel as microempresas e empresas de pequeno porte.

3.CONSTRUCAO DA MARCA

HIGITEX — O nome HIGITEX surgiu da referéncia de higienizacdo e cuidados para protecao.
HIGI : Higienizacéo
TEX : Téxtil : Macacdo, Mascaras, Toucas dentre outros.

Ha cor utilizada foi o azul que significa: produz seguranca, compreensdo. Propicia saude

emocional e simboliza lealdade, confianga e tranquilidade.

(SEX

HIGIENE PROFISSIONAL
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4. TRABALHO DE CAMPO

A pesquisa de campo foi atraves de uma entrevista com Fabio Soares, socio proprietario
e diretor comercial da F.Soares Comércio de Doces denominada com o nome fantasia Kero
Doce localizada na Rua Amazonas, 281, Centro, Pitangueiras-SP; A entrevista ocorreu em seu
escritdrio, onde o objetivo da entrevista era adquirir conhecimento , conhecendo uma empresa

base , referéncia e experiéncia de negdcios.

4.1 RESUMO DA ENTREVISTA

O empreendedor entrevistado foi Fabio Soares, ele € Administrador de Empresas/
Gestdo de Empresa, ocupa o cargo de Socio proprietéario/ Diretor Comercial da F.Soares
Comercio de Doces conhecida com Kero Doce. Seus pais nédo tiveram condigdes financeiras
para ajudar na carreira empreendedora, e ele, sempre sonhou com a independéncia financeira!
Foi assim gue comecou a trabalhar com 15 anos da Fri Ribe como Office Boy, onde foi
crescendo dentro da empresa e virou Diretor Nacional ficando até 2018, ap6s isto virou socio
proprietéario da Kero Doce. Ele nunca foi de recusar uma promocao e sempre buscava novos
desafios, para iniciar seu negocio as aces em que se identificou foi: Perseveranca, paciéncia,
muito estudo e muito trabalho, Sempre com planejamento e Habilidade nos relacionamentos
interpessoais, ele diz que todos os bons exemplos eram e continuam sendo inspiradores, as
principais forgas que ele utilizou foi Planejamento, perseveranca e paciéncia e suas maiores

fraquezas foi Medo, mais o combateu.

Nos momentos mais dificeis e como os superou ele nos diz que nos grandes desafios
buscar mudangas e obter melhores resultados mensurando e avaliando as ag¢des, seu caminho
foi de muito trabalho e habilidade aos relacionamentos com as pessoas e planejamentos. Ele
conta que ndo é facil empreender, mais com disciplina e planejamento tudo é possivel, e
também fala que Dom sem planejamento e disciplina n&o funcionara! E preciso cha de
conhecimento, habilidades e atitudes; perguntamos se ele ainda tem sonhos a realizar e quais:
Sempre tenho sonhos, mas agora meus sonhos sao de aproveitar dos resultados das
conquistas, e pedimos para ele que ensinamento ou mensagem deixaria para nés: ele
respondeu: Tenha objetivos claros, planeje, tenha disciplina e ndo desista nunca. Quem planta
corretamente, colhera bons frutos. E para finalizar pedimos para pontuar algo que néo
abordamos na entrevista e ele pontuou que administramos nossas emogoes e ndo nNos

iludimos!
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5.GESTAO DE PESSOAS
5.1 CULTURA E CLIMA ORGANIZACIONAL

Clareza quando a misséo e valores da empresa, valorizando a transparéncia no
relacionamento com os colaboradores; Ambiente Casual e Criativo para os Colaboradores,
Reconhecimento para cada colaborador pelo desempenho, Trabalho em Equipe, Reunido
Interativas, Happy Hour toda sexta —feira, Marketing Diferenciado. A Higitex contara com
Treinamentos , cursos e palestras online, Plataforma Interativa entre os colaboradores ,
Grupos Via Whatsapp , Premiacéo para o colaborador que mais tiver pontos ( Viagem com a

Familia) , Bonificacdo Coletiva ( Churrasco e Brindes).

5.2 PREVISAO DE TREINAMENTO
1. Mapear habilidades para planejar contratacdes e treinamentos
2. Criar “escolas de competéncias” para treinar colaboradores em temas especificos
3. Criar comunidades online de aprendizado e pratica
4. Mudar radicalmente a forma como o departamento de RH lida com ensino e
desenvolvimento
6. PLANO DE MARKETING

6.1 ANALISE DE MERCADO
6.1.1 DESCRICAO DOS PRODUTOS (BENS E/OU SERVICOS)

Para Semenik ¢ Bamossy, (1995, p.260) “produto ¢ um conjunto de atributos tangiveis

e intangiveis, que proporciona beneficios reais ou percebidos, com a finalidade de satisfazer
as necessidades e os desejos do consumidor”. Os produtos comercializados no futuro
empreendimento sdo produtos de EPIs e EPCs como : Méascaras, Capacetes, Aventais, Botas
entre outros produtos. O objetivo do empreendimento é prestar um servico de qualidade para
conquistar e fidelizar os consumidores. De acordo com Kotler (2000, p.412) “servico ¢
qualquer ato ou desempenho que uma parte possa oferecer a outra e que seja essencialmente
intangivel e ndo resulte na propriedade de nada. Sua producao pode ou nao estar vinculada a

um produto fisico”.

14



6.1.2 DIFERENCIAIS DO (S) PRODUTO (S) EM RELACAO A CONCORRENCIA

A este proposito Semenik e Bamossy (1995, p.308), ressalta que a diferenciacdo de
produtos consiste em “criar a percep¢do de uma diferenga entre a oferta da empresa ¢ as da
concorréncia na mente do consumidor”. Segundo Porter (1991 apud KOTLER, 2000, P.22) “A
combinacdo desses diferenciais € que permite a criagdo de uma estratégia robusta de
competi¢do”. Para criar o diferencial dos produtos em relacdo a concorréncia, citamos abaixo
as seguintes diferenciacfes: O objetivo é vender diversos produtos de EPIs e EPCs e garantir
que a integridade dos produtos se torne ideal , ou seja, o produto a ser ofertado tera acabamentos
perfeitos, qualidade, conforto, durabilidade e preco justo. Desta maneira, podemos mostrar que
o diferencial dos nossos produtos, é de acordo com a conformidade esperada pelo cliente e
garantir a qualidade dos produtos, principalmente, no conforto de uso para conquistar a
confianca dos consumidores e alcancar diferencial em relacdo a concorréncia. Neste sentido,
complementa Limeira (2006, p.103) que define a diferenciagdo como “a estratégia que visa
desenvolver um conjunto de diferencas significativas e valorizadas pelo cliente para distinguir
seu produto dos concorrentes”. Portanto, pretendemos trabalhar com uma variedade de modelos
do produto, apresentando suas caracteristicas de desempenho, as caracteristicas fisicas, 0s
ingredientes, a durabilidade, o preco etc.

6.1.3 ANALISE DE MERCADO CONSUMIDOR

Segundo a pesquisa feita e elaborado pela ANIMASEG (Associacdo Nacional da
Industria de Material de Seguranca e Protecdo ao Trabalho), traz um levantamento do ano de
2019 e mostra que a curva de crescimento continua indicando aumento de 20% em reais e

10% em ddlares, com um volume do mercado de R$ 10,3 bilhdes e US$ 2,6 hilhoes.

Os mercados de vestimentas, calcados e luvas representam 84% do total. Apesar da
queda de exportac0es brasileiras de EPIs em 2018, as vendas voltaram a crescer ano passado,
somando US$ 44,67 milhGes.

Todos os Equipamentos de Protecdo Individual (EPI) protegem a satde do trabalhador
e reduzem os riscos de acidente. S&o indicados, principalmente, quando as medidas de
protecdo coletiva ndo forem viaveis, eficientes e suficientes para a combater os acidentes e/ou

doengas ocupacionais.
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O Ministério do Trabalho atesta a qualidade e eficacia dos EPIs disponiveis no
mercado através da emissdo do Certificado de Aprovacdo (C.A.). O ndo cumprimento da
legislacdo trabalhista brasileira e suas Normas Regulamentadoras (N.R.) quanto ao
fornecimento e uso de EPI podera acarretar em acdes de responsabilidade civil e penal ao

Empregador.
6.2 PRODUTO/ PRECO/ PRACA E PROMOCAO

a) Produto: Séo produtos de EPIs e EPCs como: Méascaras, Luvas Latex, Luvas Plasticas, toucas

dentre diversos outros produtos.

b) Preco: Os precos variam de acordo com os produtos, precos acessiveis e compativeis de

mercado.

c) Ponto de distribuicdo: A marca contara com uma loja na cidade de Pitangueiras/SP, e terd

modelos de venda e-commerce.

d) Promocdo: A marca contara com um calendario de campanhas anual com um total de
10 campanhas, aproveitando datas especiais como Dia dos Pais, Maes e Natal. Sera utilizado

principalmente merchandising! além do marketing digital através das redes sociais.
7. PERSONA

Ol4, Esta é a Gi, Gi tem 30 anos , é Formada em Biotecnologia e Biomedicina, além de
ser especialista em Higienizacdo e Seguranca do Trabalho. Ela estd se desenvolvendo
profissionalmente através de mestrado fora do pais. Gosta de viajar, € solteira e sempre corre
atras dos seus sonhos. Ela esta buscando agéncias e que ajude a fazer intercambios fora para se

especializar em métodos e produtos para a pandemia do COVID-109.

[p»w, e
TeX
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7.1 PUBLICO-ALVO

Homens — Mulheres — ldosos- Criancas, de 10 a 90 anos, solteiros, casados, graduados
em biotecnologia, biomedicina , medicina, enfermagem. Com renda média mensal de

R$1.500,00. Que buscam métodos e produtos para higienizagao para pandemia do COVID-19.
8. PLANO OPERACIONAL

O processo se iniciard em nossa loja fisica onde ocorrera a disponibilizacdo de todos 0s
materiais em gondolas, e divididos em setores especializados, os clientes irdo ter todo suporte
e especializacdo dos vendedores disponiveis no local. Além de contar com aplicativo disponivel
para consulta de catalogo de todo produto disponivel na loja. Apds isso, seré direcionado ao
caixa da loja onde ird efetuar o pagamento do produto. Serd disponibilizado um site e-
commerce, com facilidades de pagamentos como: cartdes, boletos, depdsitos e pix. Uma equipe
especializada vai realizar a separacdao dos produtos e encaminhar para a entrega. Contara com
uma equipe em que vai realizar consultorias e treinamentos para empresas que queiram se

especializar em produtos de EPIs e EPCs.

8.1 BENEFICIOS PARA O CLIENTE

O Atendimento diferenciado sera customizado e com foco em oferecer a solucao ideal
para a demanda dos clientes. Essa também é uma 6tima ac&do para conquistar e fidelizar os

consumidores e, consequentemente, ocupar um lugar de destague no mercado.

Qualidade, preco acessiveis, promocGes e sempre a confianca de a qualidade e eficaz dos

produtos seja comprida.
8.2 MERCADO ALVO

Séo todos os Profissionais da Saude, Empresas Industriais, Construtoras, Hospitais,

Clinicas em Gerais, Bancos , Escritorios dentre outros.
8.3 ELEMENTOS DE INOVA(;AO Oou DIFERENCIA(;AO DE NEGOCIO

Consultoria tecnica com colaboradores treinado e capacitado quanto ao uso correto dos
produtos, além de um aplicativo com ampla variacdo de produtos e facilidades de compras e

pagamentos.
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8.4 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Melhorias nos processos de comunicagdo interna , palestras e eventos motivacdes
(online) iniciativas de integracdo como pesquisas de satisfacdo com os colaboradores e cursos

de treinamentos.
8.5 PERFIL EMPREENDEDOR

O Empreendedor precisa ter paixo pelo o que faz , onde também precisa ter Etica com
seu negocio , clientes e fornecedores, além dos colaboradores, Resiliéncia para poder fazer
mudancas, Proatividade para poder agir e buscar o melhor , Criatividade para desenvolver e
criar coisas novas , Lideranca onde vai coordenar uma equipe, ajudar , mostrar exemplos ,
Paciéncia para tudo o que ocorrer e buscar solu¢des , Ambicao de correr atras e se empenhar
em ter tudo o que quer , Autoconfianca em si e mostrar que é capaz de fazer tudo que se

empenha em ter, Ser Persuasivo em ter forca para continuar sempre.
8.6 ANALISE DE CONCORRENCIA

No municipio de Pitangueiras/SP foram detectados sete concorrentes diretos, porém
nenhum deles atende a toda gama de produtos que a HIGITEX terd, As Farméacias — trabalha
apenas com o0 seguimento de Luvas, Méscaras, e a Copercana € Amarelinha trabalha com

acessorios como bota, Luvas, Méscaras Faciais.

Existem também outras Farmécias e Supermercado em Sertdozinho, Bebedouro,
Viradouro e Ribeirdo Preto. Além é claro dos principais fabricantes de componentes a maioria

deles esta localizado nas grandes capitais

Nossos concorrentes sdo as farmacia e supermercados que vendem alguns de nossos

produtos.
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8.7 VANTAGENS COMPETITIVAS

A vantagem competitiva do HIGITEX — Higiene Profissional e IPIs e EPCs em relagéo
ao mercado atual, é que vamos otimizar o tempo de nossos clientes, pois vamos trabalhar de
forma online, via redes sociais, tais como, WhatsApp, Facebook e aplicativo préprio da loja.

Matriz de posicionamento

o O .

9

3

Baixo Prego
wn

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Qualidade de Servico

I EBEG Embalagens [ FarmaConde [l FarmaConde [l Crogal [ Madrisa
I Higitex- Higiene Profissional [l Distrinox EPI

9. PROTOTIPO
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10. PESQUISA DE MERCADO

Pesquisa de mercado é o procedimento que se utiliza para buscar respostas ao um
problema proposto. A pesquisa é composta seguindo as técnicas e conhecimentos dos diferentes
tipos de pesquisa que existem. Cada método possui uma finalidade, na qual as respostas sdo
utilizadas para se quantificar e chegar a resultados.

Nossa equipe organizou uma pesquisa com resultado em dados demogréaficos e

apuramos 0s seguintes ramos de segmentos em nossos publicos:
10.1 SEGMENTOS

e Enfermagem: 64,43%

e Médicos: 15,45%

e Dentistas: 7,73%

e Engenheiros Civis: 6,44%

e Publico Adulto(A partir 25 anos a 59 anos): 2,58%
e Publico Jovem: 2,00 %

e Pablico Adulto (Idosos a partir 60 anos): 1,37%

Segmentos

I Enfermagem | Dentistas |MEEEEN| Medicos
I Fublico Jovem
B Publico Adulto ( Idosos a partir 60anos )
EE Publico Adulto ( A partir 25 anos a 59 anos )
EE tngenheiros Civis
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10.2 FAIXA ETARIA

FAIXAETARIA

35a60

20a24

3l1a34

25a30

=20a24 =25a30 =31a34 =35a60

10.3 PRODUTOS MAIS UTILIZADOS ?

PRODUTOS UTILIZADOS

mOculos mCapacete mBota = Protetor Oricular ®Mascara B N&o utiliza
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104 O QUE GOSTARIA QUE TIVESSEMOS PARA FACILITAR MAIS O
ATENDIMENTO?

= Whatsapp
= Aplicativo de Compra
= Atendimento Personalizado

= Atendimento Rapido

10.5 COMO CONHECEU NOSSA EMPRESA? A LOCALIZACAO E FACIL DE
ENCONTRAR?

Como conheceu a empresa?

= Internet = Atraves de um amigo = Pelo Funciondrio = Rede Sociais
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10.6 O PRECO DOS PRODUTOS DEIXA SATISFEITO (A)?

r 1
HSim
m Nao
]
|
b _
11. CANVAS
| Parceiros Chave | Atividades Chave | Proposta de Valor Relacao com o Segmentos de
cliente Mercado
3M Vendas Loja ao cliente Assessoria e Atendimento de Nosso publico-alvo sdo
consultoria qualidade os profissionais da
especializada para salde, onde buscam
Volk Atendimento ao Pablico treinamentos. equipamento
Otimizacio do adequados para seu
Fujiwara Stenginente trabalho. Todos as
Equipamentos e
clinicas, hospitais
variedades com prego publicos e particulares
acessiveis! : teriam condicdes para
| Recurso Chave | canais

| Estrutura de Custos

Agua R$123,56, Luz R$356,79, Energia R$259,80, Salario + Encargos
R$10.500, Materias Administrativos R$1200, Computadores R$4200,
Pré-labore R$12.300 60% de Vendas Produtos - 1 ano: 32400, 2 anos:
72000, 3 anos: 234000; 20% de Doacdo Instituicdo Caridade - 1 ano:
108, 2 anos: 240, 3 anos: 720; 50% de Venda pelo Mercado Livre - 1

Aplicativo de Vendas

Site E-commerce

Whatsapp

ano: 2500, 2 anos: 10000, 3 anos: 22500

Loja Fisica, Whatsapp,
Facebook, Instagram,
Telefone Fixo

| Fontes de Renda

90000

de canal

comprar.

Vendas de EPI e EPC (Presencial e Online), Consultorias e Servigos

Especializados. Vendas Produtos (Venda dnica), 1 ano: 90000, 2 anos:

200000, 3 anos: 650000; Doagao Instituicdo Caridade (Doacdo), 1

ano: 2700, 2 anos: 6000, 3 anos: 18000; Venda E-Commerce através
s (Venda tnica), 1 ano: 10000, 2 anos: 40000, 3 anos:



12. ENDOMARKETING

12. 1 ESTRATEGIAS DE ENDOMARKETING

- Melhoria nos processos de comunicagéo interna

- Palestras e eventos motivacionais (Online)

- Iniciativas de integracéo

- Pesquisa de satisfagcdo com os colaboradores

- Cursos e treinamentos (Plataforma Higitex Tec)

- Videos institucionais

- Campanha de conscientizacdo sobre a atual pandemia.
12. 2 BENEFICIOS PARA OS COLABORADORES

Vale transporte, alimentacdo e assisténcia médica, vale-academias ,parceria com
empresas :Cupons de desconto em saldes de beleza, barbearias,sessdes de massagem e
acupuntura, espaco para pets, dia do filho no trabalho.)

INCENTIVOS PARA OS COLABORADORES :

- ConfraternizacOes e promocao do engajamento
- Possibilidade de home office

- Flexibilizacdo da carga horéria

- Participacdo nos lucros

- Descontos em instituicOes de ensino

- Cada Setor que Produzir, Organizagdo, Ganhara pontos, sendo no final do més ganho um
Happy Hour em um estabelecimento parceiro da HIGITEX.
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12. 3 MARKETING INTERNO

- Aplicativo de Jogo Online Interno entre os Colaboradores

- Mural com Funcionério do Més

- Comemoracéo do Aniversario de cada colaboradores.

- Grupos de Whatsapp para cada setor da Higitex

- Canal Higitex Happy ( Canal de interacdo entre os funcionarios, entre setores)

12.4 ESTRATEGIA ENDOMARKETING (COVID- 19)

A HIGITEX limitou a quantidade de pessoas dentro da loja , além de Equipe de Resposta a

Emergéncias, 0 uso obrigatério de méscaras (Ndo uso da mascara acarretara em percas de

pontos em cada setor), Além do fornecimento de matérias de higienes para todos colaboradores

, Acompanhamento Psicoldgicos, Afastamento dos funcionarios que tenha grande risco e

continuacdo do pagamento salarial.

NAO E SOBRE
NAO FICAR DOENTE.

E SOBRE QUERER
QUE
NINGUEM FIQUE
TAMBEM

nnnnnnnnnnnnnnnnnnn

ooooo

PREVENCAO

©

LAVE AS MAOS

CORONAVIRUS GOVID-19

@

PASSE ALCOOL EM GEL

USO DE MASCARAS

USO DE MASCARAS

DISTANCIAMENTO SOCIAL

SEM CONTATOS

—r

WIS 6 0 © @ RIHIGI
\ L]
S4TEX
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13. ESTRATEGIAS DE MARKETING
13.1 MARKETING VERDE

Sacolas biodegradaveis é feita de matérias que sdo capazes de se decompor sob
determinadas condicdes de luminosidade, humidade, temperatura e oxigénio. Por isso nossa

empresa utiliza sacolas biodegradaveis e € 100% reutilizavel.

Hora do descarte: Este talvez seja 0 ponto mais preocupante o descarte de mascara em
tempo de pandemia, por isso nossa empresa € local de coleta para dar o descarte correto dos

materiais usados.

ooooo
ooooo

°© FACA O
DECARTE
CORRETO!

A HIGITEX CONTA
COM LIXOS
ESPECIFICOS PARA
O O DECARTE CORRETO.
(MASCARAS , LUVAS, TOUCAS)

TILIZAMOS
SACO BIOGRADAVEIS

X

HIGIENE PROFISSIONAL

O

®@Q
@

- Euclides Zanlni Caldas,400 o o Rua Euclides Zanini Caldas, 400
'EJ' HHG‘ ; B2 ,Plt‘anguelras/SP s Pitanguefas/sP
NS dTEX » .t o 16.3952-8979
HIGIENE PROFISSIONAL 16'3952-8979 Q0O ®
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13.2 MARKETING SOCIAL

E uma campanha de incentivo a doacdo de leite, a cada litro doado & Higitex doara mais

um, no final da arrecadacédo serd entregue a instituicdo de criancas carente.

7odo rturedo
DOAN DO

ERGADA
1LITRO
DOADO,

A HIGITEX

DOARA +1

Rua Eucllal::'s‘gz::iirr;ist/:sa‘l)dasﬂoo @ H IG]
16.3952-8979 X7 TEX
(£ ) (w) HIGIENE PROFISSIONAL

14. ANALISE SWOT

FORCAS FRAQUEZAS

Conhecimentos em assessoria e Empresa nova e desconhecida no
especializada em EPI1 e EPC. mercado;

Rede de relacionamento com e Clima pode afetar as entregas.
potenciais clientes;

Facilidade de se conseguir matéria

prima.
Localizagéo préxima ao publico
alvo;

Fornecedores sélidos no Mercado;
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OPORTUNIDADES AMEACAS

Valorizagdo do marketing digital e Aumento do desemprego no pais;
para divulgagéo e crescimento das e Insatisfacdo dos clientes;

empresas; e Empresarios sem perfil para o
Oferta de novos produtos e servicos desenvolvimento do trabalho podem
aos clientes para aumentar a receita; atrapalhar o desenvolvimento das
Crescimento no uso de redes sociais atividades;

pela populagéo; ¢ Instabilidade de ferramentas digitais;
Pouca concorréncia na area de e Fornecedor pode falhar na entrega;
atuacdo na cidade.

Publico alvo motivado e com poder
de compra.

Uso de aplicativos para facilitar a
comunicagéo;

Crescimento do Google Meu
Negaocio no Brasil;

15. PLANO FINANCEIRO
15.1 INVESTIMENTOS NECESSARIOS

Todo negdcio novo demanda investimentos para que a empresa possacomecar
o trabalho.  Os custos desse investimento sdo divididos em investimentos operacionais, que

sdo0 as maquinas e computadores que a empresa vai utilizar em sua vida Util.

Os investimentos estruturais sdo feitos caso a propriedade demande de alguma
manutencdo ou reestruturagdo. Os investimentos de estoque Sd0 0S INSUMOS
necessarios para que a empresa possa dar a seus funcionarios a qualidade de trabalho esperada

e, por fim, existem os investimentos legais, abertura de CNPJ e averiguacdo da propriedade.
15.2 RECEITA

200000
700000
500000
500000
400000
300000
200000
100000

E.
1% ano (RE) 2% ano (R5) 3" ano (R3)
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15.3 CURVA DE CUSTOS

1% &no (RE) 2 &no (RE) 3% ano (RS)

15.4 RESULTADOS DE CUSTOS

Tempo
1ano 2 anos 3 anos
Receitas (R) 102.700,00 R$ 246.000,00 RS 758.000,00 R$
Custos Varidveis (CV) 5954000 RE 14120000 R$ 435.500,00 RS
Custos Fixos (CF) 1992489 RS 24264 90 R% 3035990 RS
Custos Totais [CT = CV + CF) 7946489 RE 165.464,90 RS 468.959,90 RS
Resultado Operacional (RO = R-CT) 2323511R% 80.535,10 R% 289.040,10 RS

15.5 CURVA DE INVESTIMENTO

5750

1% ano (RS) 20 ana (RS) 39 ano (RS)
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15.6 RESULTADO DE INVESTIMENTO

Receitas (R)

Custos Variaveis {CV)

Custos Fixos (CF)

Custos Totais (CT =CV +CF)

Resultado Operacional (RO=R-CT)
Depreciacao e Amortizacao (DA)

Resultado Antes de Impostos (RAl = RO - DA)
Impostos (1)

Resultado Liquido (RL=RAI-1)

1ano

102.700,00 R$
59.540,00 R$
19.924 89 RS
79.464 89 R$
2323511R$

979145R$
1344366 R$

3.96588RS

947778 RS

Tempo
2anos
246.000,00R$
141.200,00R$
24264 90R$
165464 90R$
80.535,10R$
11499 68R$
6903542R$
20.36545R%

48.669,97 RS

3anos

758.000,00 R$
438.600,00R$
30.359.90R$
468.959 90 RS
289.040,10R$
17.607,74R$
27143236R$
80.07255R$

191.359,82R$
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CONCLUSAO

O objetivo deste trabalho foi realizar um estudo abrangente sobre o desenvolvimento
orientado de um plano de negdcio da Higitex, uma empresa especializada em produtos de EPIs
e EPCs, segundo alguns estudos, tem um grande potencial para ser referéncia no mercado e no

segmento por alguns anos.

Ao passo de que o crescimento no setor de Protecdo de equipamento de protecédo
individual e coletivo estd em crescente. Onde 0s registros de aumento na demanda pela procura
dos equipamentos para aumento da protecdo dos colaboradores.

Conclui-se, neste estudo de caso, a importancia do Plano de Negdcios, para obter-se
informacdes atuais do mercado, que a empresa esta situada, em que se percebe 0 bom momento
vivido pelo setor, ter nocdo das preferéncias do consumidor, explorar os pontos fortes, e
diminuir a vulnerabilidade dos pontos fracos, renovar sua visdo e objetivos, tracar as estratégias
de marketing e definir planos operacionais, de forma que a empresa fique organizada, com
melhorias no ambiente de trabalho e planejamento financeiro que comprova a viabilidade de

um investimento incremental.

Enfim, este estudo proporcionou alcancar informacges vitais da empresa em questao

norteando seu futuro, e atingir os objetivos tracados no inicio do trabalho.
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