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NoOTA DE ENSINO

ENCOMENDAS PosTAIS NO CANADA

Este documento deve ser utilizado pelo tutor responsavel pela discussao do caso e
nao deve ser distribuido aos alunos, uma vez que ndo contribui para a
aprendizagem. A sua fungao é auxiliar no planejamento, na aplicacao e na discussao
do caso. Nao estd prevista uma solugao de problema, mas, sim, a discussao de
aspectos do caso relacionados aos objetivos de aprendizagem.

RESuMO

Inspirada no sucesso de uma rede de varejo de lingeries e roupas casuais
femininas, Linda King adaptou esse conceito para definir um novo negdcio no
Canada. Para comecar o negdcio e tornar o nome e os produtos da empresa
conhecidos, ela tem duas opgoes: oferecer o servigo de venda por encomenda
postal ou abrir uma loja de varejo. Para a primeira alternativa, ela considerou
aspectos como relacdo com fornecedores, producao de catalogos e servico de
atendimento ao consumidor. A segunda opgao incluiu aspectos como
localizagao e leiaute da loja, mix de produtos, promogdes, além de relagdao
com fornecedores e servico de atendimento ao consumidor. Outros aspectos,
para ambas as opgOes, foram pesquisa de mercado, desenvolvimento do
conceito, planejamento, financiamentos e implementacdo. Linda pode optar
por uma das alternativas ou por ambas. Também ha duvida se o mercado
canadense absorve uma loja de varejo e o servico de catalogo de encomenda
postal de lingerie.

OBJETIVOS

e Identificar os aspectos relevantes para a analise de um plano de
negocios.
e Realizar analise financeira para avaliar a viabilidade do negdcio.

UTILIZAGAO

Este caso pode ser utilizado em disciplinas que envolvam temas como
empreendedorismo, plano de negdcios e estratégia empresarial.

PREPARAGCAO DO TUTOR E DOS ALUNOS

O(a) tutor(a) deve ler e se preparar com antecedéncia para os debates,
buscando esclarecer qualquer duvida que lhe ocorra, bem como o vocabulario
ou 0os métodos especificos citados no caso. E importante estimular os alunos a
fazerem uma leitura prévia do texto por meio de mensagem no férum, pois o
preparo dos alunos é vital para a riqueza dos debates. Os alunos podem
buscar informacgdes que esclaregcam ou enriquecam o caso, de modo a
contribuir com a qualidade dos debates.
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QUESTOES PARA 0OS ALUNOS

1. Analise as opgoes de Linda para entrar o mercado de vendas de lingerie.
Todas as opgodes sao viaveis?

2. Qual é o atual nivel de competicdo neste mercado?

3. Quais as ameacas e oportunidades que podem ser identificadas a partir do
conceito de encomendas postais?

4. Quais sao os fatores criticos de sucesso para as opgoes propostas?

5. Identifique as alternativas estratégicas estabelecidas por Linda e
determine a sua adequacao para serem implementadas.

6. Vocé considera viavel a ideia de Linda? Quais sdo os aspectos relevantes a
serem analisados e de que forma € possivel realizar esta analise?

SUGESTAO DE CONDUCAO DO CASO

1. Divida a turma em quatro grupos (ou dois grupos, caso a turma seja
pequena).

2. Todos os grupos deverao analisar os dados apresentados no caso,
discutir as questdes propostas e defender um tipo de negdcio, da
seguinte forma:

a) Dois grupos deverao e defender a ideia de oferecer um servico de
venda por encomenda postal.

b) Outros dois grupos deverao defender a ideia de abrir uma loja de
varejo.

3. ApOs a discussdo das questdes, os grupos deverao apresentar suas
propostas.

ENCERRAMENTO

Apds a apresentacao das propostas pelos 4 grupos, a turma deve analisar os
argumentos apresentados e fazer a opgao pelo melhor negécio.

ANALISE DO CASO

Linda King é uma estudante da Western Ontario Business School que
desenvolveu um plano de negdécio para um disciplina, mas planeja
implementa-lo. Sua proposta é iniciar um negdcio de varejo de lingeries e
roupas casuais em Londres, Ontario (Canada), baseado na Victoria’s Secret,
dos Estados Unidos. Para viabilizar a proposta, pretende comecar as vendas
com um catdlogo de encomenda postal.
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QUESTOES E ASPECTOS A SEREM CONSIDERADOS

e Restricdo de tempo e localizagdao para comecgar o negocio: em trés
meses, Linda ird trabalhar em tempo integral em uma firma de
consultoria administrativa em Toronto.

e Investimento inicial de $ 10.000 e uma possibilidade de obter mais $
65.000 em financiamento. E um valor suficiente?

e Qual o publico-alvo para o negécio? Os consumidores ja estdo
acostumados a comprar por catalogo?

e Os fornecedores potenciais estdo localizados no Canada e em Hong
Kong.

e Linda pode iniciar com as encomendas postais, com uma loja de
varejo e com ambas as opgoes.

e A distribuicao sera nacional ou apenas local?

e Como criar vantagem competitiva num setor de concorréncia acirrada
(varejo) e, além disso, como criar a “necessidade” para adquirir
produtos por catalogo.

e Escolher um nome para a empresa.

OBJETIVOS

e A empresa precisa estar estavel até Agosto, quando Linda sé podera
se dedicar em tempo parcial para o negdcio.

e Atingir $ 500.000 em vendas e alcangar um retorno sobre o
investimento de 15% ao longo de cinco anos.

e Minimizar o risco (Linda é avessa ao risco).

ANALISE DO MERCADO DE ENCOMENDAS POSTAIS

Pode-se iniciar a discussao deste item perguntando aos alunos quem ja
realizou compras por catalogo (é importante diferenciar das compras pela
Internet). Algumas perguntas que podem ser feitas: Como vocé recebeu o
catalogo: recebeu no seu endereco, pegou numa loja, comprou, recebeu de
um amigo? Qual foi o procedimento para a compra: preencheu um formulario,
enviou pelo correio ou por email, ligou para uma central de atendimento
(0800 ou nao)? Quanto tempo demorou para chegar a encomenda? Houve
problemas de fornecimento (produto errado ou inadequado, com defeito ou
extraviado)? Qual foi a forma de pagamento?

O processo de compra e entrega, do ponto de vista do consumidor, é o
seguinte:

Catalogo »  Consumidor > Empresa vendedora
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Mas, o processo de compra e entrega, do ponto de vista da empresa
vendedora, é mais complexo:

Servigo Servigo
postal postal

Catalogo

A 4
\ 4

Consumidor Empresa vendedora

A +

Fornecedor

Servigo
postal

Ao considerar o servico postal (tanto a coleta e entrega de correspondéncias e
como de mercadorias) e o fornecedor como parte da cadeia de distribuicao, a
empresa vendedora precisa coordenar todo o processo. Nesta relacao, devem
ser considerados aspectos como custos de transporte, tempo de entrega,
caracteristicas de embalagem, peso e formato das mercadorias, controle do
fluxo, informacao sobre a situagao do pedido, entre outros.

A analise sobre esta modalidade pode também incluir uma discussao sobre se
servico de atendimento deve ser 24 horas ou em horarios estabelecidos, se
sera realizado por atendentes ou por URA (Unidade de Resposta Audivel).

Finalmente, a analise sobre cadeia de distribuicdo deve considerar também a
origem do processo:
o catadlogo. Algumas questoes:

Quantos catalogos devem ser produzidos e enviados?

O periodo de distribuicdo sera sazonal?

Quantas paginas o catalogo devera ter?

Haverda producao para elaborar o catdlogo? Com fotografias de
modelos (uma ou mais), colorido ou preto e branco, com
cenarios/paisagens, etc.?

e O catdlogo sera cobrado ou os consumidores receberdao exemplares
gratis?

ANALISE DO CONSUMIDOR

A anadlise do consumidor pode iniciar por algum tipo de segmentagao. Como
nao ha um consumidor definido nessa fase do negocio, pode-se segmenta-lo
por: consumidores que ja compraram por catalogo (qualquer produto),
consumidores que nunca compraram por catalogo e consumidores de lingerie
e roupas casuais. Embora o primeiro segmento possa nao ser comprador dos
produtos de Linda, o critério mais importante € a forma utilizada para realizar
as compras. Ou seja, um consumidor que tem propensdao em comprar por
catalogo, digamos, sapatos, € um comprador potencial de qualquer produto
(veja sessdao “Quem ja comprou por encomenda postal” do caso).
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O segundo segmento - consumidores que nunca compraram por catalogo -
precisa ser conquistado. Para isso, € importante subdividir o segmento em,
pelo menos, dois grupos: quem nunca teve a oportunidade de comprar por
catdlogo e quem ndo quer comprar. Para o primeiro grupo, devem-se
identificar as formas usuais de compra (supermercados, lojas de
departamento ou especializadas, atendimento a domicilio, etc.) e os
beneficios que os consumidores teriam com o uso do catalogo. Quanto ao
segundo grupo, pode haver maior resisténcia. Ou seja, ha uma ou mais
razOes para nao utilizar o servigo: inconveniéncia, incomodo, risco, etc. Neste
caso, o desafio é diminuir a resisténcia demonstrando que o servico
proporciona maior conforto (liberdade de horario, ndo sair de casa) e
seguranca (qualidade, garantia de devolucao, menor risco de compra por
impulso). Desvantagens como impossibilidade de provar as roupas e tempo
de espera para receber as encomendas devem ser consideradas.

Esse segmento interessa para o negdcio sob outro ponto de vista: a loja.de
varejo. Na estratégia combinada, o consumidor avesso ao catalogo poderia
ser atendido pela loja.

O terceiro segmento - compradores de lingerie e roupas casuais — pode fazer
parte dos anteriores, mas foi identificado separadamente por ter outro critério
para a analise: os produtos. Independente da forma de aquisicdo, o
consumidor desse tipo de produto tem preferéncias com relagdo a modelos e
marcas e provavelmente possua um “ritual” de compra.

Faca um levantamento com o0s alunos sobre as vantagens e desvantagens
existentes na analise do consumidor, sob o ponto de vista do mercado de
encomendas postais.

Segmento Vantagens Desvantagens
Ja compraram por catalogo
Nunca compraram por catalogo

Consumidores de lingerie e roupas casuais

Verifique se as vantagens apontadas para as encomendas postais podem ser
identificadas como desvantagens para a opgao de loja de varejo, e vice-versa.
Esta andlise deve revelar, sob a perspectiva do consumidor, se as opgoes sao
excludentes ou podem ser combinadas.

ANALISE DAS ALTERNATIVAS
A andlise das alternativas é baseada em informacdes fornecidas no caso e em

estimativas a partir destas. Em relacdao as estimativas, pode-se altera-las e
discutir que impactos causarao, podendo assim explorar mais cada opgao.
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ALTERNATIVA 1 — ENCOMENDAS POSTAIS

Custos fixos

Computador e banco de dados (depreciacdo: 1.500 / 5 anos)

Salarios

- Tempo integral (um empregado)

- Tempo parcial (2 empregados x 30 horas x 50 semanas x S 7,00/hora)

Catdlogo (2.000 unidades)
- Lista de enderecos (custo estimado: 3.000 enderecos x S 100,00)
- Produgao

- Distribuicdo (custo estimado: 1.400 cat. x $ 0,071 + 600 cat. x $ $ 0,04)*

Aluguel (S 400,00 x 12)

Secretdria eletronica (depreciagdo: 217,35/ 5 anos)

Servico 1-800 (custo estimado: $ 1.880,00 + $ 32,00 x 45 h)
Investimento em publicidade (custo estimado — ver anexo 4 do caso)
Outras despesas

Total

Valor ($)
300,00

18.000,00
21.000,00

300,00
4.650,00
123,40

4.800,00
43,47
3.320,00
15.000,00
3.000,00
70.536,87

* Envio de 1.400 catalogos para distribuicdo nacional e 600 catdlogos para distribuicdo em

Londres.

Recursos disponiveis: $ 65.000 (financiamento) + $ 10.000 (recursos proprios) = $

75.000,00

Ponto de equilibrio em unidades

$ 70.536,87 / $ 6,89* = 10.237 unidades

* Contribuicdo média ponderada por unidade, conforme analise apresentada no anexo 1)

Estimando que cada pedido tenha em média trés itens, serdo necessarios 3.412

consumidores para atingir o ponto de equilibrio (10.237 / 3).

Ponto de equilibrio em délares

10.237 unidades x $ 24,98* = $ 255.720,26 ou
$ 70.536,87 / 0,275** = $ 256.497,70

* Preco médio de venda ponderado por unidade, conforme analise apresentada no anexo 1

** $ 6,89/ % 24,98 = 0,275 (conforme analise apresentada no anexo 1)

Participacdao de mercado para atingir o ponto de equilibrio

2.000 catalogos serdo enviados para potenciais consumidores. Estimando uma média de

guatro pessoas com acesso a cada catalogo, serdo 8.000 leitores.

3.412 consumidores / 8.000 = 42,65 % do mercado-alvo
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ALTERNATIVA 2 - LOJA DE VAREJO

Custos fixos Valor (S)
Aluguel (S 4.375x12) 52.000,00
Moveis, acessoérios e decoracdo da loja (depreciacdo: $ 25.000 / 10 anos) 2.500,00
Saldrios (2.900,00 x 12) 34.800,00
Publicidade 15.000,00
Outras despesas 6.000,00
Total 110.300,00

Ponto de equilibrio em unidades

$110.300/ $ 6,89* = 16.009 unidades

* Contribuicdo média ponderada por unidade, conforme analise apresentada no anexo 1)
Estimando que cada pedido terd em média trés itens, serdo necessarios 5.336 consumidores
para atingir o ponto de equilibrio (16.009 / 3).

Ponto de equilibrio em doélares

16.009 unidades x $ 24,98* = $ 399.904,82 ou

$ 110.300/ 0,275** = $ 401.090,90

* Preco médio de venda ponderado por unidade, conforme analise apresentada no anexo 1
** $ 6,89/ % 24,98 = 0,275 (conforme analise apresentada no anexo 1)

Esses numeros sdao menores do que o objetivo de Linda de atingir $ 500.000, mas estdo
muito acima dos $ 150.000 estimados para o primeiro ano. A definicdo do ponto de
equilibrio mostra que os primeiros anos do negdécio provavelmente vao gerar prejuizo.

ALTERNATIVA 3 — ENCOMENDAS POSTAIS E LOJA DE VAREJO

Esta alternativa é apresentada no caso como “estratégias combinadas”,
sugerindo a abertura da loja e do servico de catdlogo ao mesmo tempo.
Poderia ser elaborada uma analise financeira para esta alternativa, a exemplo
do que foi feito nas opgdes anteriores. Mas sugere-se que esta analise seja
essencialmente qualitativa, fazendo um levantamento de prdos e contras,
seguindo o mesmo plano da andlise do consumidor.

DEcisAO

A analise das alternativas acima ndo encerra as opcgoes sobre a decisdo a ser
tomada por Linda. Além das variacdes que podem ser realizadas a partir dessas
alternativas, ha a opgao de nao entrar no negdcio. Para esta quarta alternativa,
deve-se levar em conta se € uma decisdo para nao assumir riscos, considerando
o perfil de Linda.

A escolha pelo servico de encomendas postais deve definir: mercado alvo,
fornecedores de produtos (nacionais ou estrangeiros), distribuicao local ou nacional,
tempo de operacgao, investimento em publicidade etc.

A escolha pela loja de varejo deve identificar: mercado alvo, fornecedores de
produtos (nacionais ou estrangeiros), leiaute da loja, equipe de trabalho, parcerias,
financiamento etc.
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Anexo 1

Analise da margem de contribuicao

Roupas intimas Roupas de dormir Roupas casuais

Custo de produgio $12 $21 $31
Margem 42% 50% 48%
$12x1,42 $21x1,50 $31x1,48
Preco de venda S$17,04 $ 31,50 S 45,88
$17,04-512 $31,50-521 $45,88-5 31
Contribuig¢3o bruta S 5,04 $ 10,50 S 14,88
Custos variaveis
lidegiods | <o a6 1
Contribuig3o liquida $ 4,36 $9,24 $ 13,04
% contribuicao 60% 25% 15%
Preco médio de $17,04 x 60% = $31,50 x 25% = $ 45,88 x 15% =
venda ponderado $10,22 $7,88 $6,88
Total S 24,98
Contribui¢cdo média $4,36 x60% = $9,24 x25% = $13,04 x 15% =
ponderada S 2,62 $2,31 $1,96
Total $6,89



