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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo realizar o estudo de viabilidade econémica (plano
de negé6cio) para implantar uma industria de méveis infantis e personalizados na
cidade de Rubiataba-GO. O presente trabalho tera como objetivos especificos
desenvolver um projeto de negécio que apresente informagbes scbre o mercado
onde a empresa ira atuar, € a estrutura organizacional necessaria para o bom
funcionamento da mesma e os resultados estimados para o sucesso do
empreendedor na criagdo do novo empreendimento, através do desenvolvimento do
Plano de Marketing, Operacional e Financeiro. Com o objetivo de aumentar o
conhecimento e a procura por informag¢des necessarias que viabilizem o presente
trabalho. O trabalho abordara fundamentagéo tedrica para respaldar as pesquisas
realizadas, abordando a analise histérica do empreendedorismo e definicdo do
empreendedor, bem como a estruturagéo do plano de negécio até o levantamento
tedrico sobre a industria moveieira no Brasil. Apos realizar a analise de todos os
objetivos especificos, pode-se concluir a viabilidade de implantacdo do futuro
negocio na cidade de Rubiataba-GO, pois as analises realizadas apontam que o
mercado a ser explorado pelo novo empreendimento ndo tem nenhuma empresa
concorrente nesse setor e que 0 mercado estad em constante crescimento. O calculo
financeiro apurados aponta que a nova empresa tera o faturamento anual de R$
407.900,88 anual, a lucratividade de 17,46% anual, a rentabilidade de 94,83% anual
e a recuperacao do capital investido em 1 ano e 20 dias.

Palavras — chaves: Personalizados, Méveis infantis, Industria, Empreendedor.
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ABSTRACT

This work has as main objective to make the economic feasibility study (business
plan) to deploy a children's furniture industry and custom in the city of Rubiataba-GO.
This work will have specific objectives to develop a business project to provide
information on the market where the company will act, and the organizational
structure necessary for the proper operation thereof and the estimated results to
successful entrepreneur in the creation of the new venture, by developing the
Marketing Plan, Operational and Financial. In order to increase knowledge and the
search for information necessary to enable this work. The work will address
theoretical foundation to support research performed by addressing the historical
analysis of entrepreneurship and definition of the entrepreneur and the business plan
of the structure to the theoretical research on the furniture industry in Brazil. After
performing the analysis of all specific goals, we can conclude the feasibility of future
business deployment in the city of Rubiataba-GO because the analyzes showed that
the market to be exploited by the new venture has no competitor in this sector and
that the market is constantly growing. The calculated financial calculation shows that
the new company will have annual revenues of US $ 407,900.88 annual profitability
of 17.46% annual, the profitability of 94, 83% annual and recovery of invested capital
at 1 year and 20 days.

Key - words: Custom, children's furniture, Industry, Entrepreneur.
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INTRODUGAO

O presente trabalho apresenta o estudo para :verificar a possivel
implementacdo de um negécio, de acordo com os conhecimentosAadquiridos na
longa jornada académica no curso de administra¢do. Dessa forma possibilitando a
criacdo e estruturagdo de um plano de negécio para uma inddstria de méveis. O
presente estudo verificara a viabilidade de implantacéo da Personalize, no qual sera
uma inddstria de moéveis infantis e personalizados, Iocaliz:éida na cidade de
Rubiataba-GO.

O plano de negécio tem como objetivo realizar um estudo de viabilidade
econdémica, para implantacao de uma ind(lstria de méveis na cidade de Rubiataba-
GO. Para a elaboragdo deste trabalho foram utilizados métodos cientificos para
auxiliar na construgao e justificar a eficacia da futura empresa. Cori o objetivo de
buscar o crescimento profissional do autor através do conhecimento & experiéncia
adquiridos na construcéo do plano de negdcio.

O plano de negécio & utilizado pelos empreendedores como tima ferramenta
que possibilita descrever um novo negécio, identificando uma oOportunidade de
negécio e transformando-a em uma empresa de sucesso. Elg também permite
identificar as caracteristicas do mercado em que se propds a atuar, identificando as
caracteristicas dos clientes, fornecedores e concorrentes, bem como as
oportunidades e ameacas que o mercado podera oferecer.

O desenvolvimento deste projeto € a realizagdo de um sonho, no qual
apresentou a oportunidade de um negécio para o autor. A justificativa para a criagao
de uma indastria de moéveis &€ a experiéncia adquirida.»no..decorrer da vida
profissional do autor, no qual esteve por muitos anos de sua vida ziuando nesse
setor. .

A industria trabalhara na linha de méveis infantis e ‘com a opgdo pela
personalizacdo dos produtos escolhidos pelos futuros clientes. Tendo como
principais clientes lojas varejistas de moveis em todo o cenario goianc, entretanto,
ndo deixando de lado a clientela rubiatabense, a qual pod'eré se dirigir até o
empreendimento, onde ser4a atendido por um profissional qualificado e
consequentemente realizar o orgamento e o projeto, podendo optar pela
perscnalizagdo ou por produtos com padrao fixado.
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O trabalho tem a sua estruturagdo de acordo com o plahb de negoécio
académico, apresentando embasamento tedrico, ndc se esquecendo das
caracteristicas idealizadas pelo autor sobre o desenvolvimentc e criagdo do novo
empreendimento. Dessa forma, o trabalho foi dividido enire capitulos, nos quais
estdo apresentados da seguinte forma: Referencial Teérico, Sumario Executivo,
Plano de Marketing, Plano Operacional, Plano Financeiro e Avaliagdc do Plano de
Negdcio.

O Referencial Tedrico apresentara fundamentos de diversos autores, no qual
serdao abordadas tematicas tedricas relacionando-as com o projeto. A
contextualizagao apresentada neste capitulo procura desenvolver a compreenséo e
a analise histérica do empreendedorismo, conceituar e caracterizar o termo
empreendedor, apresentar a utilidade e estruturagdo deste plano de negécio e o
levantamento histérico do mercado moveleiro no Brasil.

O Sumadrio Executivo presentara a descricdo da oportunidade, os dados do
empreendimento e o perfil do empreendedor, onde sera definido a missao, visdo e
os objetivos a serem alcangados.

O Plano de Marketing apresentara o estudo sobre 0 mercado, identificando os
clientes, concorrentes e os fornecedores, através de uma pesquisa de mercado.
Também serdo apresentadas as forgas e fraquezas da empresa, bem como as
oportunidades e ameagas que o mercado podera oferecer. Além de apresentar as
estratégias que serdo utilizadas, as formas de atendimento, as técnicas de venda e
pos-vendas, a utilizagc&o das propagandas, promogao, publicidade e plano de agéo.

O Plano Operacional demonstra a localizagdo do empreendimento, /ayout'da
empresa, o sistema de produgdo, a capacidade produtiva e comercial e o
dimensionamento de pessoal conforme seus cargos e fungdes.

O Plano Financeiro apresentard as estimativas de todos os gastos
necessarios para a implantagdo do empreendimento, apresentando o balanco
patrimonial, o fluxo de caixa, o demonstrativo do resultado do exercicio e as suas
respectivas analises. Além de definicdo dos indicadores de viabilidade financeira, a
fim de apresentar matematicamente a viabilizagdo do novo negdcio.

As Avaliagbes do plano de negdcio lhes dardo informagdes e resultados

necessarios para que o empreendedor possa concluir se houve viabilidade na

! Layout — Representagéo grafica da estrutura da empresa.
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criacdo de uma indastria de méveis infantis e personalizados na cidade de
Rubiataba e se a empresa ira conseguir cumprir com os objetivos tragados e os

indices de eficacia do novo empreendimento.
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1. REFERENCIAL TEORICO

1.1 ANALISE HISTORICA DO EMPREENDEDORISMO

Com as constantes mudang¢as no ambiente de negécios, o mercado exige do
profissional melhor aprimoramento das suas habilidades, pois esta cada vez mais
comum 3 iniciativa de iniciar um negadcio. Muitas vezes o individuo inicia o negécio
por néo ter op¢ao de trabalho no mercado de trabalho.

A énfase do empreendedorismo surge muito por causa da rapidez das
mudancgas tecnolégicas, e ndo meramente por estar em alta o assunto. Os
empreendedores estdo encurtando as distancias, atualizando os conceitos
econdémicos, eliminando as barreiras entre o comércio e a cultura, criando novas
relagdes de trabalho e novos empregos e por fim gerando riqueza para a sociedade.

Dessa forma € de fundamental importancia que se faga uma reflexéo sobre o
empreendedorismo, para que se entendam os seus aspectos, para que possa ser
utilizado no processo e no controle das atividades empresariais.

Conforme Dornelas (2005, p. 29) “A palavra empreendedor (entrepreneur)
tem origem francesa e quer dizer aquele que assume riscos e comega algo novo”.
Antes de fazer uma conceituagéo do termo empreendedorismo, € muito importante
analisar a historia e o desenvolvimento da teoria do empreendedorismo.

Segundo Dornelas (2005, p. 29), o primeiro uso do termo empreendedorismo
estd da seguinte forma;

Um primeiro exemplo de definicdo de empreendedorismo pode ser
creditado a Marco Polo, que tentou estabelecer uma rota comercial para o
Oriente. Como empreendedor, Marco Polo assinou um contrato com um
homem que possula dinheiro para vender as mercadorias deste. Enquanto
o capitalista era alguém que assumia riscos de forma passiva, o aventureiro
empreendedor assumia papel ativo, correndo todos os riscos fisicos e
emocionais.

De acordo com Dornelas (2005), na Idade Média o empreendedor nao

assumia muitos riscos, pois ele apenas gerenciava os projetos, utilizando apenas os



)

L J]

L)

L )

[ N

21

recursos que o governo do pais tinha disponiveis. Os primeiros indicios em relagéo a
assumir riscos com o termo empreendedorismo ocorreram no século XVII, foi
quando o empreendedor passou estabelecer um contrato com o governo para
oferecer algum produto ou servigo.

No final do século XIV, houve uma grande confusdo em relagdo ao
empreendedor, que estava sendo constantemente confundido com os
administradores ou gerentes. Dornelas (2005, p. 30) esclarece o porqué de tal
confusdo “estavam sendo analisados meramente do ponto de vista econdmico,
como aqueles que organizam a empresa, pagam os empregados, planejam, dirigem
e controlam as agfes desenvolvidas nas organizagdes”.

Para Dornelas (2005, p. 26) “O movimento do empreendedorismo no Brasil
comegou a tomar forma na década de 1990, quando entidades como SEBRAE? e
Softex® foram criadas”. Antes desse periodo, nao se falava praticamente em criagédo
de pequenas empresas e muito menos em empreendedorismo. De acordo com
Dornelas (2005) ¢ ambiente econdmico e politico do pais ndo eram favoraveis, e o
empreendedor n&o tinha informagdes para auxilia-lo.

Dornelas (2005) destaca que do empreendedorismo originou-se duas
definigdes. A primeira definicdo &€ o empreendedorismo de oportunidade, na qual o
empreendedor & visionario, ele sabe aonde quer chegar, sabe os resuftados e o
crescimento que a empresa quer buscar, através de um planejamento prévio. A
segunda € o empreendedorismo por necessidade, na qual o empreendedor se
aventura nessa jornada por motivo da falta de opgao, por estar desempregado ou
pela forte concorréncia do mercado de trabalho.

A melhor definigdo para empreendedorismo conforme Dornelas (2005, p. 39)
“€ o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a transformacéo
de ideias em oportunidades”. Para a criacéo de negécios de sucesso é preciso que
as ideias ndo permanecam meramente como ideias e sim transformadas em
oportunidades, para que seja feita a perfeita implementagéo destas oportunidades
que levara a criagdo do negécio.

Ate alguns anos atras se acreditava que o empreendedor ja nascia

predestinado ao sucesso nos negécios e que o seu diferencial era um trago que o

2 SEBRAE- Servico Brasileiro de Apoio o Micro e Pequenas Empresas.
® Softex- Sociedade Brasileira para Exportacéo de Software.
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acompanhava desde pequeno. Sendo assim as pessoas que n&o tinham essas
caracteristicas n&o tinham incentivos para empreender. Mas de acordo com
Dornelas (2005) o sucesso é fruto de uma série de fatores internos e externos do
negdcio € que o processo empreendedor pode ser ensinado a qualquer pessoa e
que o perfil do empreendedor depende de como ele administra as adversidades do
dia-a-dia de seu negocio.

'O ensinamento do empreendedorismo deve deixar claro quais sdo os seus
objetivos, pois os cursos sdo diferentes entre as universidades ou escola técnica.
Para Dornelas (2005, p. 40):

Qualquer curso de empreendedorismo deveria focar. na identificagéo e no
entendimento das habilidades do empreendedor; na identificag@o e analise
de oportunidades; em como ocorre a inovagéo e o processo empreendedor;
na importancia do empreendedorismo para o desenvolvimento econémico;
em como preparar e utilizar um plano de negécios; em como identificar
fontes e obter financiamento para o novo negécio; e em como gerenciar e
fazer a empresa crescer.

Os conceitos apresentados s@o componentes basicos em qualquer

-

organizagéo ou profissional que vislumbre o sucesso. O empreendedor &€ um
visionario, no qual identifica as oportunidades transformando-as em um negdcio e
administrando as mudangas no ambiente onde mesmo atua.

1.2 O EMPREENDEDOR

O empreendedor ndo é somente um criador de novas empresas ou um

criador de ideias e de negécios. Chiavenato (2005, p. 3) define da seguinte forma:

Ele n&o €& somente um fundador de novas empresas ou o construtor de
novos negacios. Ele é a energia da economia, a alavanca de recursos, o
impulso de talentos, a dindmica de ideias. Mais ainda: ele é quem fareja as
oportunidades e precisa ser muito rapido, aproveitando as oportunidades
fortuitas, antes que outros aventureiros o fagam. O termo empreendedor do
francés intrepreneur significa aquele que assume riscos e comega algo
novo.
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Segundo Chiavenato (20085, p. 3) “O empreendedor € a pessoa que inicia e/ou
opera um negaocio para realizar uma ideia ou um projeto pessoal assumindo riscos e
responsabilidades e inovando continuamente”. |

Ja para Dolabela (1999a) o empreendedor € uma pessoa que faz seu préprio
destino, decidindo em qual contexto sera feito e como sera feito. Ao decidir o que
sera feito, ele coloca os seus sonhos em pratica, a preferéncia e o estilo de vida em
que 0 mesmo quer ter.

Filion (1991 apud DOLABELA, 1999a, p. 68) define o empreendedor como
sendo “uma pessoa capaz de transformar um sonho, um problema ou uma
oportunidade de negécios em uma empresa viavel. Um empreendedor € uma
pessoa gue imagina, desenvolve e realiza visdes”.

Existem varios conceitos de empreendedor, segundo Dornelas (2005) o
empreendedor & aquele que assume o0s ricos, que cria um negécio com as
oportunidades detectadas. Para Dolabela (1899a, p. 67):

O significado da palavra empreendedor muda de acordo com o pais e a
época. No fim do século 17, empreender era “firme resolucdo de fazer
qualquer coisa”. No século 19 e inicio do século 20, o termo designava os
grandes capitdes de induastria, tais Ford nos EUA, Pegect na Franga,
Cadbury na Inglaterra, Toyota no Japdo. E o economista Schumpeter
{1934), que relangou as ideias sobre 0 empreendedor ao desenvolvimento
econdmico, a inovagao e ao aproveitamento de oportunidades em negécios.

Dornelas (2005, p. 39) define o empreendedor como “aquele que detecta a
oportunidade e cria um negdcio para capitalizar sobre ela, assumindo os riscos
calculados”.

Chiavenato (2004, p. 3) define empreendedor da seguinte forma:

O empreendedor € a pessoa que inicia e/ ou opera um negdcio para realizar
uma ideia ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e
inovando continuamente. Essa definigdo envolve ndo apenas os fundadores
de empresas, mas os membros da segunda ou terceira geracdo de
empresas familiares e os gerentes proprietarios, que compram empresas ja
existentes de seus fundadores. Mas o espirito empreendedor esta também
presente em todas as pessoas que mesmo sem fundarem uma empresa ou
iniciarem seus préprlos negécios estdo preocupadas e focallzadas em
assumir riscos e inovar continuamente.
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Os empreendedores sdo pessoas muito importantes para o mundo dos
negécios. Segundo Chiavenato (2004, p. 4) “os empreendedores s&o herdis.

populares do mundo dos negdcios”. Pois eles introduzem inova¢des, sdo grandes

incentivadores da economia além de serem grandes fornecedores de empregos. De
acordo com Chiavenato (2004) o empreendedor ndo € um simples fornecedor de
mercadorias ou de servicos, mas sim uma matriz energética que mesmo em uma
economia em transformacdo, crescimento e mudangas assumem 0s riscos
inerentes.

Segundo Dornelas (2007) o empreendedor € uma pessoa capaz de
desenvolver as suas ideias e as suas visdes, mas também deve ter a capacidade de
fazer com que os seus colaboradores, socios, investidores e terceiros comprem a
sua ideia, ou seja, ele precisa convencer todos os interessados da empresa que a
sua ideia ira proporcionar a tranquilidade que os mesmos desejam. O empreendedor
nao ira conseguir realizar sozinho todos os seus objetivos, por isso é preciso que o
mesmo possa ser capaz de influenciar todos que estejam no caminho de seu
negocio a acreditarem que a sua ideia tem viabilidade, que é algo inovador e
convencer que a sua visao tem potencial e que ¢ algo oportuno. ,

De acordo com Dornelas (2007) o espirito empreendedor surge do sonho de
se tornar seu proprio chefe, ditar o rumo da sua carreira profissional, analisando as
oportunidades que o mercado oferece para criar um novo negécio.

Os empreendedores possuem caracteristicas proprias e peculiares, que o

tornam pessoas diferenciadas. Chiavenato (2004, p. 5) faz a seguinte afirmacgao:

Na verdade, o empreendedor é uma pessoa que consegue fazer as coisas
acontecerem, pois ¢ dotado de sensibilidade para os negacios, tino
financeiro e capacidade de identificar oportunidades. Com esse arsenal,
transforma ideias em realidade, para o beneficio préprio e para beneficio da
comunidade. Por ter criatividade e um alto nivel de energia, o
empreendedor demonstra imaginagdo e perseveranca, aspectos que,
combinados adequadamente, o habilitam a transformar uma ideia simples e
mal estruturada em algo concreto e bem-sucedido no mercado.

Com uma vasta quantidade de livros e definigbes sobre a figura do
empreendedor, pode-se definir tragos caracteristicos e de personalidade do mesmo.
Bernardi (2007, p. 8) faz a seguinte indagac&o:
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A farta literatura disponivel e a definicdo predominante conduzem ao
tragado de um perfil caracteristico e tipico de personalidade em que se
destacam: senso de oportunidade, dominéncia, agressividade e energia
para realizar, autoconfianga, ofimismo, dinamismo, independéncia,
persisténcia, flexibilidade e resisténcia a frustagdes, criatividade, propenséo
ao risco, liderancga carismatica, habilidade de equilibrar “sonho” e realizagéo,
habilidade de relacionamento.

De acordo com Dolabela (1999b) ¢ empreendedeor de sucesso precisa ser
dotado de perseveranga para lidar com as pessoas e ter a capacidade de convencé-
las sobre o potencial de sua ideia, e também precisa ter muita forga de vontade.
Além de ser uma pessoa com muita criatividade, a qual consegue enxergar
oportunidades que os outros ndo conseguem detectar.

Segundo Bernardi (2007, p. 13) “rotineiramente e popularmente,
empreendedores bem-sucedidos s@o vistos como pessoas com tino, com viso,
visionarios, lideres, além de terem a conotagdo de realizador, enérgico e
persistente”. O empreendedor para obter sucesso precisa ser uma pessoa
inovadora, enxergar algo que os demais nao consigam.

Possui trés caracteristicas basicas para identificar o empreendedor, os quais

Necessidade de realizagdo: as pessoas apresentam diferencas individuais &
necessidade de realizagdo. Existem aquelas que precisam de pouca
necessidade de realizacéo. As pessoas com alta necessidade de realizagéo
gostam de competir com cerio padrdo de exceléncia e preferem ser
pessoalmente responsaveis por tarefas e objetivos que atribuiram a si
préprios. Os empreendedores apresentam elevada necessidade de
realizac&o em realizacio as pessoas da populacéo geral.

Disposigao para assumir riscos: o empreendedor assume variados riscos
ao iniciar seu proprio negécio: riscos financeiros decorrentes do
investimento do proprio dinheiro e do abandono de empregos seguros e de
carreira definidas; riscos familiares ao envolver a familia no negocio
arriscado. A preferéncia por riscos moderados reflete a autoconfianga do
empreendedor. Autoconfianga: quem possui autoconfianga sente que pode
enfrentar os desafios que existem ao seu redor e tem dominio sobre os
problemas que enfrenta (CHIAVENATO, 2004, p. 6).

O sucesso na criagdo de uma empresa niao depende somente das

caracteristicas dos empreendedores, isso n&o é suficiente, por isso & necessario que
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.0 empreendedor tenha ateng&o ao ambiente em que o mesmo esta inserido para

que possa identificar oportunidades.

Segundo Dornelas (2007) o empfeendedor de sucesso possui caracteristicas
marcantes as quais se destacam a percepgac e o aproveitamento de oportunidades.
Os empreendedores estdo sempre atentos as oportunidades, identificando e
aproveitando as oportunidades que aparecerem em seu caminho.

As oportunidades precisam ser percebidas pelos empreendedores, de forma
que elas possam ser aproveitadas da methor forma pelo empreendedor. Dornelas

(2007, p. 26) faz a seguinte afirmacgéo:

A percepgdo e o aproveitamento de oportunidades sao caracteristicas
marcantes do empreendedor de sucesso. Apenas cerca de 1% cré que a
sorfe de estar no lugar e momento certos foram propulsores do
empreendimento. Na maior parte dos casos, os empreendedores nao so
identificam e aproveitaram oportunidades, como se mostram sempre
atentos a elas. Apesar da vocacdo para encontrar e tirar proveito das
oportunidades, sua avaliagdo nem sempre & possivel e, nesses casos, para
n&o deixa-las passar, o empreendedor assume riscos e encara o mercado.

Dolabela (1999, p. 76) fala que a principal caracteristica do empreendedor “é
a capacidade de estabelecer relagdes com pessoas que pddem contribuir para o seu
negécio”. Ele complementa que o empreendedor possui habilidades para formar a
sua rede, a qual ird se tornar um ponto importantissimo para o suporte da sua
empresa.

O empreendedor possui caracteristicas que podem ser desenvolvidas no
decorrer do percurso ou caracteristicas que o mesmo possui desde crianga. O
desenvolvimento de tais caracteristicas no decorrer de sua vida é um fator muito
importante para o sucesso de seu negécio. E preciso desenvolver agbes inovadoras,
para que seu negocio possa obter o crescimento que o mesme tenha planejado,
assim é de fundamental importancia que as caracteristicas do empreendedor citadas

mais acima sejam potencializadas ac maximo na criagéo do negdcio.
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1.3 PLANO DE NEGOCIO

Na transformacéo da sua ideia em negdcio, € de fundamental importancia que
seja feita de forma planejada. Por isso precisa ser utilizada uma ferramenta
importantissima para a criagdo de um negdcio, essa ferramenta possibilita uma
busca detalhada sobre o negécio, utilizando pesquisas de mercado e levantando de
forma clara a parte financeira da futura empresa. O plano de negécios que segundo
Dornelas (2007, p. 93) “é a parte fundamental do processe empreendedor”. E
preciso se planejar para que possa estudar antecipadamente as agdes futuras que a
empresa colocara em pratica.

Para Doiabela (1999, p. 80) “o plano de negdcio é uma linguagem para
descrever de forma completa o que € ou o que pretende ser uma empresa”.
Complementando a sua afirmagéo, o plano de negdcio € uma ferramenta que o
ajudara planejar o futuro da empresa, além de descrever todos os passos que o
empreendedor vai ter que fazer para alcancar os resultados almejados.

Segundo Chiavenato (2004) resultado imediato que um planejamento produz

€ o plano.

Todos os planos tem um propésito comum: a previsac, a programacgéo e a
coordenacdo de uma sequéncia logica de eventos, os quais, se bem-
sucedidos, deverdo conduzir ao alcance do obietivo que se pretende.
Geralmente, um plano é um curso predeterminado de ag&o sobre um
perlodo especificado de tempo e proporcionam respostas as seguintes
questbes: o que, quando, como, onde e por quem. Na verdade, é uma
tomada antecipada de decisGes sobre o que fazer, antes de a agéo ser
necessaria. Planejar consiste em simular o futuro desejado e estabelecer
previamente os cursos de agdo necessarios e os riscos adequados para
atingi-los {CHIAVENATO, 2004, p. 127). A

O plano de negécio € uma ferramenta muito importante para a criagdo de um
negécio, pois ele deve conter todas as informagdes necessarias para a criagéo do
novo empreendimento. Dornelas (2005, p. 98) faz a seguinte afirmagéo de plano de
negoécio:

O plano de negécios € um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negécios que sustenta a empresa, Sua
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elaboragéo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negocios. As
se¢bes que compdem um plano de negdécios geralmente s80 padronizadas
para facilitar o entendimento. :

Ja para Chiavenato (2004, p. 128):

O plano de negécio € um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro
empreendimento, gue define suas principais caracteristicas e condigbes
para proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus riscos, bem
como para facilitar sua implantaggio. E uma espécie de plano de viabilizagdo
de uma ideia, um pequeno check list' para ndo deixar passar nada
despercebido.

Santos (2007, p. 35) define plano de negécio como “um resumo escrito da
maneira como © empreendedor pretende atingir suas metas e administrar os
recursos necessarios para que obtenha sucesso desejado, transformando-o em um
plano de sucesso”. Ele complementa dizendo que o plano de negécio serve tanto
para quem vali iniciar ou ampliar o seu negécio.

Segundo Dornelas (2005, p. 99) o plano de negécio pode ser escrito “para
atender alguns objetivos em relagéo aos negécios: verificar a viabilidade do negécio,
orientar o desenvolvimento das operagbes e estratégia, atrair recursos financeiros,
transmitir credibilidade e desenvolver a equipe de gestao

Santos (2007, p. 35) faz a seguinte indagagdo sobre a utilidade do plano de
negbcio “serve para orientar o empreendedor a iniciar uma atividade econémica ou
expandir o seu negécio numa tomada de decisdes estratégicas que minimize os
riscos identificados”. O plano de negécio ndo é a garantia de sucesso mas diminui
muito os riscos de fracasso o insucesso.

r

Conforme Dornelas (2005) o plano de negécio & uma ferramenta que ira
verificar a viabilidade do negécio, e que precisa ser atualizado constantemente, pois
0 planejamento € dinamico e corresponde a um ato de constantes mudangas.

Bernardi (2007, p. 4) faz a seguinte afirmacéo:

4 Check —list - € um instrumento de controle, que tem como objetivo verificar o que esta sendo
observado, se hé ou n&o itens ou situagdes sobre o tema levantado, para que possa conduzir uma
observagdo sistémica.



®)

l.)

29

O desenvolvimento do plano de negécios conduz e obriga o empreendedor
ou o empresario a concentrar-se na analise do ambiente de negécios, nos
objetivos, nas estratégias, nas competéncias, na estrutura, na organizagéo,
nos investimentos e nos recursos necessarios, bem como no estudo da
viabilidade do modelo do negocio. Por essa andlise, detectam-se as
possiveis vulnerabilidades e ameacas do negdcio e as contramedidas
necessarias, bem como as oportunidades e as forgas, delineando uma trilha
estratégica congruente ao negdcio.

O plano de negocio € uma ferramenta utilizada para formalizar as ideias,
planejar o futuro do empreendimento, calcular os riscos e verificar a viabilidade do
negdcio proposto. Segundo Dornelas (2005, p. 93) “A principal utilizagdo do plano de
negécios € a de prover uma ferramenta de gestdo para o planejamento e
desenvolvimento inicial de uma start-up®.

Dolabela (1999b) ressalta a importancia do plano de negécio para a previsao
de sucesso de uma empresa, ele é fundamental para diminuir riscos e mais, dara ao
empreendedor a capacidade de fazer o projeto da empresa com base na visao de
mundo, nos valores em que o empreendedor possui € no conhecimento de mercado.

Chiavenato (2004) defende a afirmacdo que toda empresa precisa ter como
base um plano de negécio, ele precisa ser completo, contendo todos os elementos
importantes para concretiza-lo adequadamente. “O plano deve conter a descrigéo do
setor, a natureza juridica do negécio, a estrutura organizacional, da empresa, os
relatérios financeiros simulados, um plano estratégico e um plano operacional”
(CHIAVENATQ, 2004, p. 131).

Na estruturacéo do plano de negécio & preciso contextualizar o objetivo, as
oportunidades e as informagGes importantes para o inicio do nevo negdcio e quem é
o responsavel pelo plano, sendo identificado no Sumaério Executivo. E preciso
detalhar as estratégias, o planejamento, processos e resultados que o trabalho ira
proporcionar, divididos em trés partes: Plano Marketing, Plano Operacional e Plano
Financeiro formando um todo: o plano de negdcios.

5 . . .y
Start-up — € o ato de comegar algo novo, ou seja, uma ou mais pessoas, executando uma ideia,
para possivelmente se tornar uma empresa rentavel.
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1.3.1 Sumario executivo

O sumario executivo & uma das etapas mais importantes do planc de negdcio,
pois ele descreve pontos importantes para a criagdo de qualquer empresa, tais
como: descricdo da oportunidade, descricdo do negécio, a missdo, a visdo, os
objetivos, as metas, o perfil da empresa e do empreendedor. Ele é responsavel para
prender a atencgao do leitor, pois ele permite o leitor entender, avaliar e acompanhar
os planos do novo empreendimento.

Dornelas (2005, p. 126) “o sumario executivo é a principal se¢éo do plano de
negoécios e deve expressar uma sintese do que serd apresentado na sequéncia,
preparando o leitor e atraindo o mesmo uma leitura com mais atengao e interesse”.

Segundo Chiavenato (2004) o sumario executivo precisa descrever a
natureza do negécio, bem como aspectos peculiares do mesmo, tal como a miss&o
e a viséo da empresa. Além de descrever qual a posigdo que a empresa vai ter em
relagéo ao mercado que a mesma ira ingressar e o papel da empresa com relagdo a
responsabilidade social. Bem como um breve resumo sobre o perfil do
empreendedor e dos possiveis sécios do empreendimento.

O sumario executivo precisa despertar no leitor o interesse sobre o assunto
descrito no decorrer do plano de negécio. Para que esse interesse seja de fato
despertado Dornelas (2005, p. 127) afirma que “o sumario executivo do plano de
negocios deve ser dirigido ao publico-alvo, ou seja, deve ser escrito com énfase nos
assuntos que mais interessam ao leitor do plano de negécio”. Ao fazer a leitura, o
leitor precisa ver claramente a ideia e a viabilidade da implantagdo do
empreendimento. ’

1.3.2 Plano de marketing

A grande maioria das pessoas pensa que a fungio do marketing & apenas de
divulgagéc de determinado produto, mas a sua utilidade vai muito além disso.
Segundo Kotler e Armstrong (2003) lidar com os clientes é a fungéo primordial em
um negocio, pois o marketing permite entender, criar, proporcionar valor e satisfaggo
ao cliente. “Os dois objetivos do marketing s&o: atrair novos clientes, prometendo-
Ihes valor superior, e manter os clientes atuais, proporcionando-ihes satisfacao”
(KOTLER; ARMSTRONG, 2003, p. 3).
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Para Westwood (2005, p. 7) “o marketing envolve descobrir aquilo que o
cliente quer, adaptar os produtos de uma empresa para que satisfagam essas
exigéncias, e produzir lucro para a empresa”.

Westwood (2005, p. 17) enfatiza a importancia do plano de marketing:

Em momentos altamente competitivos & necessério ser capaz de usar o
marketing para canalizar as vendas na dire¢do certa. O plano de um
marketing &€ um dos instrumentos que lhe permite fazer istc. Como um
documento com estrutura formal, o planc de marketing disciplina o
planejador a colocar suas ideias, fatos e conclusées de uma maneira logica
gue possa ser seguida por outros. Um plano de marketing contera detalhes
suficientes das politicas e estratégias da companhia para a sua
implementag&o didria a ser levada a efeito pelos niveis operacionais da
empresali..].

Segundo Westwood (2005, p. 12) “um planc de marketing € um documento
que formula um plano para comercializar produtos e servigos®. O plano de marketing
€ um ponto muito importante na criagdo de qualquer plano de negécios, pois ele é
responsavel por estudar o mercando e os possiveis clientes que o futuro

empreendimento ira ingressar.

Um plano de marketing € como um mapa- ele mostra a empresa acnde ela
esta indo e como vai chegar 1a. Ele é tanto um plano de ag&o como um
documento escrito. Um plano de marketing deve identificar as
oportunidades de negdcios mais promissores para a empresa e esbogar
como penetrar, conquistar € manter posi¢des em mercados identificados. E
uma ferramenta de comunicagdc que combina fodos os elementos do

composto mercadologico em um plano de agdo coordenado (WESTWOOD,
2005, p. 5).

De acordo com Westwood (2005) o planejamento de marketing é utilizado
para descrever quais foram os métodos de utilizagdo dos recursos de marketing,
para que se possam atingir os objetivos definidos pelo marketing. “O planejamento
de marketing € usado para segmentar os mercados, identificar o posicionamento de
mercado, prever o tamanho do mercado e planejar uma participagdo viavel no
mercado dentro de cada segmento de mercado” (WESTWOOD, 2005, p. 12).
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Westwood (2005) destaca que o primeiro passo para a criagéo de um plano
de marketing é analisar o ambiente de marketing, na qual & preciso fazer uma
pesquisa de mercado, no intuito de se levantar as forgas e fraquezas do ambiente
interno da empresa e também o ambiente externo da empresa, ou seja, € preciso
analisar as oportunidades e as possiveis ameacas que a empresa ird enfrentar no
decorrer de sua vida empresarial.

O plano deve ser escrito com a maior clareza possivel, para facilitar o
entendimento de quem ira coloca-io em pratica. Westwood (2005, p. 27) enfatiza que
‘o plano nao s6 deve conter a informacao-chave que precisa ser comunicado como
também deve ser claro e conciso”.

Segundo Westwood (2005) o plano de marketing deve ser criado juntamente
com um sistema de planejamento de marketing, pois quando esse sistema for criado
ele podera ser usado no futuro. Com o passar do tempo algumas estratégias que
foram utilizadas podem n&o ter o mesmo resultado, pois as condi¢gbes econémicas
podem mudar. Por isso todo plano de marketing deve ser controlado e atualizado, o
ideal que isso seja feito anuaimente.

A implementacdo do seu plano de marketing deve ser monitorada e, se
ocorrerem grandes desvios, talvez vocé precise modificar os objetivos,
mudar as estratégias, ou rever a programagdc e os or¢amentos. Um
processo de atualizagdo deve ser inclul[do no plano =zscrito. Este pode
simplesmente declarar “Este plano deve ser revisto 2 cada doze meses”.
Certamente, todos os planos devem ser atualizados anualmente. 1sso se
refere tanto a um plano individual para um produto ou mercado individual
como a um plano de marketing para todos os produtos em todos os
mercados (WESTWOCQCD, 2005, p. 256).

O término do plano escrito, ndo quer dizer que a tarefa esta concluida.
Conforme Westwood (2005) o plano deve ser comunicado a quem tera a funcéo de
coloca-lo em pratica, pois se o plano nao for comunicado corretamente ele nao
surtira o efeito desejado, ou seja, ele ndo obtera sucesso. Ninguém tera o trabalho
de criar um plano de marketing e deixa-lo guardado, pois ninguém conseguiu
entendé-lo. "

Westwood (2005, p. 27) afirma que:
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Se o plano nao for adequadamente comunicado aqueles que vao
implementa-lo, ele fracassara. Certifique-se de que todos entendam o planc.
Apresente 0 plano em vez de apenas enviar uma copia escrita pelo correio
interno. Um plano que ndo seja entendido adequadamente seré pior do que
a nao exisléncia de qualquer plano, porque ele serd trabalhado
incorretamente ou ndo sera trabalhado de forma alguma.

Se as pessoas que fazem parte da empresa forem envolvidas no processo de
planejamento, elas se sentirdo motivadas e irdo fazer de tudo para que o plano
tenha sucesso. Por isso Westwood (2005) enfatiza que o plano deve ser
comunicado em partes divididas, ou seja, dividi-lo em subplanos, dessa forma a

informagéo sera passada a quem interessa.

1.3.3 Plano operacional

O plano operacional tem fungdo de descrever o processo produtivo que a
empresa opera, ou seja, o conjunto de processos e operagdes que a empresa ira
utilizar para produzir determinado produto ou servigo.

Segundo Chiavenato (2005) o processo operacional em uma industria deve
apontar todo o processo de produgdo desde a compra da matéria-prima até a
entrega do produto acabado e todos os equipamentos, insumos de producio, custos
com manutengao ao qual fizeram parte do processo predutivo.

O processo operacional nada mais é que a maneira como a empresa opera,
isto &, o conjunto de processos e operagdes para produzir um determinado
produto/servigo. Refere-se ao fazer, realizar, produzir com materiais, com
informagdes, com maquinas e equipamentos, com métodos e processos de
trabalho. Também se relaciona com a maneira como os produtos/servigos
seréo produzidos efou comercializados e com a capacidade de oferta do
seu empreendimento (CHIAVENATO, 2005, p. 192).

Dentro de uma empresa existe um conjunto de elementos, que juntos formam um
sistema, no qual Oliveira (2010, p. 6) define da seguinte forma “sistema & um
conjunto de partes interagentes e interdependentes que, conjuntamente, formam um
todo unitario com determinado objetivo e efetuam fungéo especifica”.

Assaciacdo Educativa Evangelica
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De acordo com Oliveira (2010) um sistema tem varios componentes que se
interagem entre si. Os componentes de um sistema comegam com os objetivos do
usuario do mesmo, no qual deve estar em sintonia com o processo de
transformagéo do sistema, pelo qual tem a possibilidade de transformar insumos
(entrada) em um produio, servigo ou resultado (saida). Esse processo de
transformagédo permite integrar as partes do sistema com o intuito comum, ou seja,
todos os integrantes do sistema tém o mesmo objetivo, o de produzir as saidas que
foram objetivadas.

Para ter uma ideia mais clara sobre o processo operaciolnal de uma empresa
& necessario definir a area funcional, na qual a sua caracterizagdo se da através da
administracdo de matérias e administracado de recursos humanos.

Oliveira (2010, p. 38) faz a seguinte afirmagédo sobre a administragdo de
materiais “é a fungao relativa ao suprimento de materiais, servigos e equipamentos,
bem como a normatizagdo, armazenamento e movimentagdo de materiais e

equipamentos das empresas”.

Funcdo gestdo de materiais e equipamentos, em que podem ser
consideradas as seguintes atividades: inspe¢do de materiais (verificacao de
qualidade, quantidade, especificagdo etc.); movimentagdo de materiais
(transportes); alienag@o de materiais e equipamentos; andlise e controle de
estoques (localizagdo fisica, controle das entradas, requisi¢bes,
quantidades em estoque, separacdo de materiais, armazenagem etc.); e
distribuicdo e armazenagem de materiais e equipamentos (entrega ao
requisitante ou a outros aimoxarifades) (OLIVEIRA, 2010; p. 45).

Oliveira (2010, p. 38) faz a seguinte afirmagdo sobre:-a administracdo de
recursos humanos “é a fungdo relativa ao atendimento dos recursos humanos da
empresa, planejamento e gestdo desses recursos, de seus desenvolvimentos,

beneficios, obriga¢des sociais”.

Fungéo gestdo de recursos humanos, em que podem ser identificadas as
seguintes atividades: movimentagdo de pessoal {transferéncias, promogoes,
transformagéo de vagas, admissdes, demissdes); cargos e salarios; controle
de pessoal (ponto, distribuicdo de efetivo, controle de produtividade);
acompanhamento de orgamento de pessoal; e relagdes com sindicatos
(OLIVEIRA, 2010, p. 47).
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Para facilitar a visualizagdo e permitir verificar como funcionam as rotinas e
procedimentos em uma empresa & utilizada uma ferramenta de demonstragéo
grafica muito importante, o fluxograma. Cury (2010, p. 340) faz a seguinte definigéo
sobre fluxograma “um grafico universal, que representa o fluxo ou a sequéncia
normal de qualquer trabalho, produto ou documento”.

Ja para Oliveira (2010, p. 264) “fluxograma € a representagdo grafica que
apresenta a sequéncia de um trabalho de forma analitica, caracterizando as
operacgdes, os responsaveis efou unidades organizacionais envolvidos no processo”.

Cury (2010, p. 340) cita as seguintes vantagens dos fluxogramas:

Permitir verificar como funcionam, realmente, todos os componentes de um
sistema, mecanizado ou nao, facilitando a analise de sua eficacia;
entendimento mais simples e objetivo do que o de outros métodos
descritivos; facilitar a localizagdo das deficiéncias, pela facil visualizagdo
dos passos, transpoites, operagdes, formularios efc.; aplicagao a qualquer
sistema, desde o mais simples aos mais complexos; o rapido entendimento
de qualquer aiteragdo que se proponha nos sistemas existentes, por
mostrar claramente as modificagdes introduzidas.

Segundo Oliveira (2010) tem o objetivo de demonstrar a sequéncia de um
trabalho, além de ser o meio pelo qual o analista de sistemas, organizagdes e
metodos realiza a articulac&o das diversas etapas de uma rotina de uma empresa,
apods uma importante distribuigdo e divisdo das tarefas.

Para apresentar a estrutura organizacional, é utilizada outra representagio
grafica universal o organograma. Segundo Cury (2010, p. 219) “o organograma é
conceituado como a representacéo grafica e abreviado da estrutura da organizagao”.
O organograma tem como aspecto principal demonstrar a ordem que os
empregados estdo relacionados na cadeia de trabalho, conforme a hierarquia da
empresa.

De acordo com Cury (2010, p. 219) organograma tem como finalidade
representar:

Os orgdos componentes da empresa; tanto quanto possivel, de forma
genérica, as fungdes desenvolvidas pelos 6rgdos; as vinculagdes e/ ou
relagbes de interdependéncia entre os 6rgéos; os niveis administrativos que
compdem a organizagéo; a via hierarquica (CURY, 2010, p. 219).
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Para a utilizagdo dos recursos e dos processos a empresa necessita de um
local fisico, somente para produgdo ou com fungdes variadas como venda e
atendimento. O espacgo fisico e as suas fungdes operacionais séo representadas
através do layout.

Cury (2010, p. 396) faz a seguinte definigao:

o

O layout corresponde ao arranjo dos diversos postos de trabalho nos
espacos existentes na organizagdo, envolvendo, além da preocupacgio de
melhor adaptar as pessoas ao ambiente de trabalho, segundo a natureza da
atividade desempenhada, a arrumagdc dos moveis, maquinas,
equipamentos e matérias-primas.

O /ayout tem como objetivo demonstrar todo o arranjo fisico da empresa, além
de melhorar a alocacéo de servico no ambiente de trabalho. Cury (2010, p. 396) cita
0s principais objetivos de um projeto de layout:

Otimizar as condigdes de trabalho do pessoal nas diversas unidades
organizacionais; racionalizar os fluxos de fabricagio ou de tramitagdo de
processos; racionalizar a disposicdo fisica dos postos de trabalho,
aproveitando todo o espago Util disponfvel; minimizar 2 movimentagéo de
pessoas, produtos, materiais e documentos dentro da ambiéncia
organizacional.

Para o cumprimento dos objetivos tragados € preciso ter os processos em
ordem definido e bem estruturado, pois as agdes necessarias para a realizagdo

parte das operagbes produtivas da empresa. Por isso’'planejar o ambiente

®

operacional da empresa é um passo importantissimo para a harmonia das atividades
de trabalho do dia-a-dia.

1.3.4 Plano financeiro

Para tirar o negécio do papel o empreendedor precisa saber quanto ird custar,
pois todo o planejamento feito e métodos a ser utilizados s6 poderdo ser realizados
se houver recursos financeiros disponiveis para isso.

9,
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Segundo Chiavenato (2004) o empreendedor ao iniciar seu negdcio precisa
ter recursos suficientes para o bom andamento da empresa, néo contar com vendas
maiores ou mais rapidas do que o provavel, prever opgdes e alternativas para
possiveis emergéncias financeiras, ter cuidado com financiamentos para nao ficar
refém de juros altos e com uma divida alta, prever os efeitos qué‘os;pagamentos de
impostos podem trazer para empresa e imaginar que a etapa de captacao de
recurso & a etapa mais dificil na implantacao do negécio.

Para realizar as atividades naturais do ramo da empresa é necessario que se
faga um investimento. Hoji (2011, p. 93) faz a seguinte definigao sobre investimento
“em linguagem financeira, o termo investimento pode ser definido de forma
abrangente como aplicagéo de dinheiro em titulos, agdes, imoveis; maquinérios efc.,
com o proposito de obter ganho (lucro)’. Para a instalacédo da empesa € necessario
bens materiais variados e dinheiro para realizar os processos produtivos e de

vendas.

O simples fato de uma empresa de uma empresa precisar de um imével
para se instalar, maquinas e equipamentos para produzir, pessoas para
trabalhar, .matérias-primas para processar, -reveia, na verdade, a
necessidade de recursos financeiros. que perm;ta .alugar ou comprar o
imével, adguirir as maquinas e equipamentos, pagar os salarios do pessoal,
comprar as materias-primas, recolher impostos etc. Nenhuma empresa
pode ser aberta sem um minimo de capital inicial, nem pode funcionar sem
algum capital de giro (CHIAVENATO, 2004, p. 212).

Para administrar o dinheiro corretamente & fundamental que se faca o
planejamento financeiro, o qLial dispde de informagdes necessarias para administrar
a empresa diferente da maneira intuitiva de controlar as firhgas que se pode perder
dinheiro sem condicdes de identificar a razdo de tal perda. “O planejamento
financeiro & um aspecto importante das operagoes das empresas‘_fpgz'que fornece um
mapa para a orientagéo, a coordenagéo € o controle dos passd's que a empresa
dara para atingir seus ObjethOS" (GITMAN, 2010 p 105). B

Para avaliar o desempenho de uma empresa o empreendedor pode utilizar
varios meios. Um desses meios é a andlise dos demonstratives financeiros, dentre
esses demonstrativos os mais utilizados s&o: o balango patrimonial, demonstracao
do resultado do exercicio e demonstrativo do fluxo de caixa.
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O balango patrimonial segundo Hoji (2011, p. 23) “‘demonstra a situagéo
estatica dos bens, direitos e obrigagées em um determinado momento”. O balango
patrimonial &€ uma ferramenta que possibilita a demonstragéo dos ativos, passivos e
o0 patriménio liquido da empresa de acordo com Groppelli e Nikbakht (2002).

A demonstragdo do resultado do exercicio € uma das principais ferramentas
utilizadas pela contabilidade, pois ele demonstra no final do exercicio fiscal se a
empresa teve lucro ou o prejuizo. Segundo Groppelli e Nikbakht (2002, p. 348) “a
demonstragdo do resultado do exercicio relaciona os fluxos de recebimentos
gerados por uma empresa e os fluxos das despesas incorridas para produzir e
financiar as suas operagdes”.

Outro demonstrativo financeiro muito importante é o fluxo de caixa, que
segundo Gitman (2010, p. 46) “a demonstragao dos fluxos de caixa resume os fluxos
de caixa havidos no periodo em questao”.

De acordo com Groppelli e Nikbkht (2002) o fluxo de caixa ao ser utilizado em
conjunto com o balango patrimonial e a demonstragdo do resultado do exercicio,
possibilita uma analise mais aprofundada sobre o processo da empresa de geragéo
de caixa através das operagbes, investimentos e financiamentos. Também
possibilita visualizar como o caixa foi usado pela empresa.

Existem outras ferramentas que auxiliam no gerenciamento financeiro de uma
empresa, deve-se destacar o Pay back, Valor Presente Liquido (VPL) e a Taxa
Interna de Retorno (TIR) etc.

Gitman (2010, p. 366) faz a seguinte afirmacao sobre o periodo de payback “é
o tempo necessario para que a empresa recupere o investimento inicial em um
projeto, calculado a partir das entradas de caixa”. Este instrumento & muito
importante, pois possibilita o empreendedor saber quanto’témpo & empresa ira
gastar para recuperar o capital investido.

Conforme Gitman (2010) o VPL representa explicitamente o valor do dinheiro

no tempo. O calculo é feito subtraindo o investimento inicial do valor presente das
devidas entradas de um projeto.

Se o valor de um fluxo de caixa futuro de um projeto for maior que seu custo
inicial, o projeto € um empreendimento valido. Por outro lado, se o valor
presente for menor que seu custo inicial, o projeto deve ser rejeitado porque
o investidor perderia dinheiro se ¢ projeto fosse aceito. Por defini¢éo, o valor
presente liquido de um projeto aceito & zero ou positivo, e o valor presente
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liquido de um projeto rejeitado & negativo (GROPPELL! E NIKTKHT, 2002,
p. 136).

A taxa interna de retofno (TIR) € uma medida bastarte utilizada, de acordo
com Groppelli e Niktkht (2002, p. 139) “a TIR & uma taxa de deéco‘nioque iguala o
valor presentes dos fluxos de caixa futuras ao investimento inicial”. Para saber se o
projeto pode ser implantando o valor da TIR precisa ser maior gue o custo de capital,
mas se o custo de capital for superior a taxa da TIR o projeto deve ser recusado.

Uma empresa se for bem administrada eia se tornard uma empresa
financeiramente saudavel. “Uma empresa financeiramente saudavel gera lucro e
caixa permanente e paga suas obrigacdes em dia” (HOJI, 2011, p. 5).

Ao iniciar o negécio o empreendedor precisa fazer o planejamento financeiro
e utilizar os recursos contabeis e matematicos para ter a capacidad_e de saber com
exatidao quais sdo os gastos de implantagédo de seu negocio e fazer uma previséo
de sua evolugédo no mercado, para gque o mesmo nao tenha apostado o seu dinheiro
e nome em vao. '

As finangas da empresa dependerdo diretamente dos planejamentos,
estratégias e das informag¢des adquiridas, pois a continuidade e o sucesso do

negocio dependerao do grau de coeréncia que o dinheiro for administrado.

1.4 INDUSTRIA MOVELEIRA NO BRASIL

A industria moveleira & considerada como uma tradicional, no contexto geral
ele € caracterizado pela utilizagao de diversos processos de produgéo, empregando
uma variedade muito grande de matéria-prima e um diverzificado acervo de produtos
desse setor. Segundo Pereira (2009) a inddstria é diversificada emr varios aspectos
tanto na utilizacdo dos materiais quanto na forma fisica desses produtos. Pereira
(2009, p. 28) faz a seguinte definigdo sobre os desenhos da fol.Fma fisica desses
produtos “os casos da industria de méveis retilineos, que séao rﬁdveis com desenhos
simples de linhas retas, e de méveis torneados, que tém um tipo'de desenho mais
elaborado e um alto padrao de acabamento”.

Segundo Teixeira (2010) o setor moveleiro brasileiro estd em crescimento e
em fase de aperfeicoamento de suas fabricas, além do processo de globalizagéo

que impacta diretamente o setfor, possibilitando o acesso a novas tecnologias,
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matérias-primas e insumos ofertados pelo mercado. A industria moveleira do Brasil é
composta por micro, pequena e meédias empresas, na grande maioria sendo
empresas familiares, sendo um grande gerador de mao-de-obra, empregando
trabalhadores diretamente na produgao, além de gerar empregos diretos, indiretos e
correlatos.

De acordo com Pereira (2009) apesar da grande diversificagcdo do mercado
brasileiro, os méveis de madeira para uso doméstico &€ a grande maioria. O mercado
brasileiro interno & abastecido basicamente pela producdo nacional, tendo uma
preferéncia muito grande por moéveis retilineos. Os consumidores deste tipo de
produto variam conforme a categoria da empresa, as empresas de pequeno porte
tém como caracteristicas a produgdo de moveis sobre encomendas, ou seja,
conforme o gosto dos clientes. Ja as médias e grandes possuem representantes que
tém a fungdo de vender seus produtos para distribuidores e lojas varejistas, algumas
das grandes empresas possuem suas proprias lojas. |

Pereira (2009) destaca que na fabricagdo dos moveis brasileiros a matéria-
prima mais utilizada & a madeira, podendo ser de base florestal ou processada. A
madeira de base florestal ou macica como também é chamada pode ser nativa ou
reflorestada.

A madeira nativa foi largamente explorada no século passado, tendo
deixado em risco de extingdo algumas espécies nabres (como imbuia, cedro
etc.). Hoje, so poucas as espécies que ainda podem ser usadas pela
industria (como cerejeira € mogno), dado que a extragdo de madeira nativa
é controlada pelo poder plblico. Outro forte fator que inibe 0 uso dessa
matéria-prima s&o as pressdes de grupos ambientalistas.

A madeira originaria de reflorestamento (os exemplos do pinho e do
eucalipto) tem se mostrado como uma grande alternativa para a industria
moveieira. Porém, os moveis produzidos com essa madeira, principalmente
com pinho, s&o essencialmente destinados as exportagbes, pois ndo tém
uma boa aceitagéo no mercado interno (PEREIRA, 2008, p. 44).

Conforme Pereira (2009) a madeira processada é feita através de um
processo de trituragdo de madeira macica em pequenas fibras e misturadas com
outras substéncias quimicas, para depois serem prensadas, laminadas, coladas e
secadas em alta pressdo. Entre as madeiras processadas a madeira aglomerada, a
chapa de madeira compensada com média densidade (MDF) e os painéis de
particulas de média densidade (MDP) s&o as mais utilizadas.
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O MDP & um painel de particulas de madeiras em camadas, aglutinadas
com resina sintética, submetida & alta temperatura e pressao. E o resultado
do uso intensivo de tecnologia de prensas continuas e pertence a uma nova
geragdo de painéis de particulas de média densidade totalmente distinta
dos aglomerados (TEIXEIRA, 2010, p.19).

De acordo com Teixeira (2010) o MDP & destinado para a industria de méveis
€ marcenarias, para a produgéo de linhas retas, formas organicas que nao exigem
entalhes ou cantos arredondados, tanto para a produgédo de méveis comerciais ou
residenciais.

O MDF & muito utilizado na produgdo moveleira, Teixeira (2010, p. 21) faz a
seguinte afirmacao sobre o MDF “é um painel de média densidade produzidos a
partir das fibras da madeira. As fibras agiutinadas com resina sintética sao

submetidas a alta temperatura e pressao”.

MDF €& um painel cuja caracteristica principal & sua grande estabilidade O
dimensional e excepcional capacidade de usinagem, tanto nas bordas,
quanto nas faces. Com densidade adequada e perfeita homogeneidade
proporcionada pelas fibras, o painel de MDF pode ser facilmente pintado e
revestido, torneado, entalhado e perfurado. Além disso, por ndo possuir nos,
veios e imperfeicdes tipicas de uma madeira natural, ¢ painel tem a
vantagem de poder ser usinados de diferentes formas (TEIXEIRA, 2010, p.
21).

Conforme Teixeira (2010) o consumidor atual esta a procura de méveis sobre
medidas, coloridos e com acabamento perfeito. Os moéveis infantis precisam ser de
tons claros, coloridos e com formas diferenciadas para que transmitam as criangas
tranquilidade. Os moveis planejados podem ser para quartos, cozinhas, sala,
banheiro e até escritério.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1 DESCRICAO DA OPORTUNIDADE

Com o ressurgimento da industria moveleira na cidade de Rubiataba-GO, os
empreendimentos atuantes no ramo nao estdo conseguindo suprir a demanda do
mercado. Além do crescimento imobiliario que esta cada vez mais impactando o
mercado desse setor. Segundo a pesquisa realizada pelo SEBRAE a demanda do
mercado moveleiro cresce em media 10,1% ao ano ja a produgdo tem um
crescimento médio de 5,6% ao ano. De acordo com a pesquisa a matéria-prima
predominante na produgdo de modveis € a madeira, sendo responsavel por 84% da
produgao.

O mercado de mdveis infantis & um mercado em crescimento, as criangas
estdo cada vez mais exigentes, o desejo de ter seus idolos estampados nos méveis
do seu quarto é algo que deixa nas criangas o sentimentc de alegria e satisfagdo
com o0s seus objetos.

A oportunidade desse tipe de negécio na cidade de Rubiataba-GO parte
desses pontos. Com o aumento consideravel de clientes nesse ramo e ¢com a pouca
oferta de produtos dessa modalidade na cidade e regiéo favorece o interesse nesse
ramo, pois tem se mostrado um mercado muito promissor.

Os clientes em potencial do novo empreendimento tém como caracteristicas
serem pessoas que ja tenham familia formada, com a idade que variam entre 18
anos aos 35 anos. S3o pessoas que procuram por moveis de qualidade, com a
op¢ao pela persenalizagdo, modelos variados e com prego acessivel, entretanto a
pesquisa de marketing verificou que os respectivos clientes tém um rendimento
familiar entre dois a trés salarios minimos, dessa forma os mesmos tem condi¢ées
de pagar pelo diferencial oferecido pela nova industria. j

Os clientes lojistas da nova industria sdo empresas que ja possuem
estabilidade no mercado, com uma frequéncia de compra considerada pelo
empreendedor como favoravel para o novo empreendimento. Os proprietérids e
gerentes se mostraram bastante interessados nos produtos que a nova empresa

ofertard, pois a grande maioria dessas empresas possuem mercado para moveis
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infantis € ndo tem empresas especializadas nesse segmento em suas respectivas
cidades e regides. |

A Personalize atendera essas necessidades ofertando moéveis infantis e
personalizados com qualidade, pontualidade, variedade e com prego acessivel a

todas as classes sociais.
2.2 DESCRICAO DO NEGOCIO

O empreendimento serd uma Industria de méveis com o nome fantasia
Personalize-EPP (empresa de pequeno porte) onde trabalhara com uma linha
variada de produtos, atendendo as necessidades dos clientes que procuram moveis
infantis personalizados. A sua localizagado serd na cidade de Rubiataba-GO, na
avenida Jatoba esquina com a rua Sabid, centro, perto da Feira Coberta. O local
escolhido se deu pelo fato de ser uma propriedade da familia do proprietario do
empreendimento, além de ser um local estratégico, por se tratar de um local de
referencia préximo do maior ponto de movimentacgédo de pessoas e acesso ao centro
da cidade.

O capital social sera o montante de R$ 75.085,(50, para a compra de
magquinas, ferramentas, méveis, estoque inicial, reforma do prédio e treinamenio dos
colaboradores. Com uma estimativa de faturamento mensal de R$ 33.991,74. Com o
retorno do capital investido em 1 ano e 20 dias . A nova empresa tera a sua forma
juridica como EPP (empresa de pequeno porte), sendo optante pelo Super Simples

Nacional que sera vigorado em janeiro de 2015, pois se encaixa dentro das regras e

- por oferecer encargos mais acessiveis.

2.3 MISSAO

A Personalize tera como missdo satisfazer os deééjos e necessidades
através da produgéo de moveis infantis de qualidade e com prego acessivel a todas
as classes sociais. Por meio de moveis infantis e personalizados com a preferencia
do cliente, podendo o mesmo escolher como serd o produto pretendido, com

atendimento de exceléncia e com um ambiente agradavel.
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2.4 VISAO

Tornar referéncia na producdoc de moéveis infantis no Vale do Sao Patricio,
tendo o seu nome relacionado a méveis infantis e personalizados de qualidade.

2.50BJETIVOS
2.5.1 Curto prazo

e Proporcionar uma linha de produgéo moderna, no qual opere com o custo
reduzido mensalmente;
e Ter um faturamento anual de R$ 407.900,88; e

¢ Aumentar 10% do faturamento a cada ano.
2.5.2 Medio prazo

¢ Fidelizar os clientes;
¢ Inovar no desenvolvimento de uma linha prépria de méveis infantis; e

» Aquisi¢céo da sede propria.

2.5.3 Longo prazo

* Unificar o nome da inddstria com a imagem de méveis de qualidade;
o Ser referencia no segmento de méveis infantis; e
e Disponibilizar uma linha variada de produtos através de pesquisas em

seminarios e feiras do segmento;
2 6METAS

2.6.1 Curto prazo

¢ Produzir novos produtos no segundo ano de operagéo da empresa;
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e Aumentar a capacidade de produgdo e de comercializagdo em 10% até o
termino do primeiro ano de operagdo da empresa; e
¢ Desenvolver uma linha de produg¢édo enxuta, com um indice de desperdicio

menor que 2%;
2.6.2 Médio prazo

e Ter 90% dos clientes sendo lojas varejistas; e

e Desenvolver uma linha infantii variada, com desenhos de forma que
encantem essa facha etaria, de forma que potencialize o mercado do Vale do
S3o Patricio;

2.6.1 Longo prazo

¢ Modernizar a linha de produgédo, com a aquisicdo de maquinario moderno;

e Automatizar a produgio; |

¢ Participar de feiras e seminarios, com o objetivo de obter conhecimento sobre
as tendéncias do mercado. Podendo de dessa forma aperfeicoar a linha de

producéo trazendo novos métodos e novos produtos para a Personalize.
2.7 PERFIL DO EMPREENDEDOR

O empreendedor Everton Pereira Rodrigues da Cunha, solteiro, 23 anos,
académico do 8° periodo de Administragdo da FACER. Possui cursos nas areas de
informatica, fabricacdo e lustracdo de mobveis. Tem como perfil autocontrole,
motivag¢ao, criatividade, planejamento, otimismo, dedica¢do, bom relacionamento
interpessoal e facilidade de aprendizagem.

O empreendedor comecou a sua carreira profissional aos 13 anos, sendo
contratado pela Indiastria MC Moveis, onde exercia a fungdo de auxiliar de
rmarceneiro, onde trabalhou por 5 anos. Em 2009 foi contratado pela Agro Rubi, no
cargo de ruricola, tendo como fungao corte de cana-de-aglcar no periodo de safra e
plantio de cana-de-agtcar no periodo de entressafra. Atualmente trabalha como

marceneiro na Industria de Moéveis Portilho, onde esta trabalhando a quatro anos,
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sendo responsavel pela produgdo de moéveis. Possui muita experiéncia no ramo
moveleiro, pois desde crianga convive com a rotina de uma industria de méveis, pelo
fato de sua familia ja ter possuide empresa nessa atividade. Contudo, adquirira mais
experiéncia através de um curso de gestdo do SEBRAE, e com todo o
conhecimento, técnica e ferramentas adquiridas através do curso de administragao,
onde esta cursando no momento, possibilitando-lhe os quesitos necessarios a

implantacéo e o éxito do empreendimento.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1 PESQUISA DE MARKETING

O objetivo da pesquisa de marketing foi conseguir o maximo de informagtes
possiveis a fim de identificar o perfil e as necessidades do pdblicc-alvo, verificar o
nivel de capacidade competitiva das outras indUstrias de moéveis e a viabilidade do
novo empreendimento.

Pelo fato de que serdo comercializados dois tipos de produtos, foi necessario
aplicar dois tipos de questionarios, um para pessoas fisicas e outro para pessoas
juridicas. Buscando levantar caracteristicas e tendéncias de compra dos respectivos
clientes.

Em primeiro plano sera demonstrado a pesquisa realizada com pessoas
fisicas, foram entrevistadas somente pessoas que residem na cidade de Rubiataba-
Go.

Para identificar o nimero de pessoas entrevistadas foi preciso fazer um
levantamento sobre o nimero da populagédo rubiatabense. Para o calculo de
amostragem foi levado em conta a populagdo de Rubiataba, que segundo a
estimativa 2014 realizada pelo IBGE é composta por 19.747 habitantes, com um
indice de erro amostral de 10% e um nivel de confianga de 95%, resultando na
aplicagéo de 100 questionarios de acordo com o calculo amostral no sife de Glauber
Santos.

A pesquisa de marketing foi realizada entre os dias 20 a 30 de outubro de
2014, em horarios que variam entre 12h00min as 18h00min. O-s; questionarios foram
aplicados na cidade de Rubiataba-Go, préoximo ao centro da cidade, onde tem uma
grande movimentagéo de pessoas durante todo o dia, dando preferéncia a pessoas
casadas e que tenham filhos, pois esse & o publico alvo da empresa. A pesquisa foi
formulada com 11 perguntas objetivas e uma das quesides com uma opgao
subjetiva. Com o objetivo de fornecer dados sobre o perfil do$ futuros clientes, do
mercado, dos concorrentes e aceitagao da Personalize.

A primeira pergunta do questionario teve como objetivo verificar o sexo do

publico alvo. Os resultados demonstraram que as mulheres tiveram maior percentual
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de entrevistados com cerca de 62% e os homens tiveram cerca de 38% entre os
entrevistados conforme demonstrado no grafico 1. Concluindo que a maioria dos
entrevistados se trata de mulheres, que séo clientes mais exigentes, que prioriza
muito a qualidade do produto. Entdo, os moéveis deverdo ter um alto nivel de

qualidade, pois os clientes tem um alto nivel de exigéncia.

Grafico 1- Sexo do publico entrevistado.

Sexo?

# Masculino

@ Feminino

Fonte: Dados de pesquisas, elaborado pelo autor, 2014.

Para identificar a faixa etaria do publico alvo, o questionario contem uma
pergunta objetiva onde questiona a idade do entrevistado. De acordo com o grafico 2
os resultados demonstraram que o maior percentual de entrevistados tém entre 22 e
35 anos com cerca de 48%, e o restante das faixas etarias variaram entre 12% a
20%. A maioria dos entrevistados se trata de um publico mais adulto, mais
experiente e que estdo provavelmente em fase de estabilizagdo profissional e
familiar. Muito dos entrevistados dessa faixa etaria ja tem uma familia formada e por
isso s&o mais exigentes, preocupados com o orgamento familiar. Dessa forma o
novo empreendimento precisa priorizar dois pontos essenciais para poder se
destacar no mercado, sendo eles prego e qualidade de seus produtos.

Uma das perguntas feitas aos entrevistados foi sobre o seu estado civil. No
grafico 3 verificou-se em uma amostra de 100 entrevistados que 40% s#o casados e
35% sao solteiros, o restante do percentual ficaram com a opg&o outros com cerca
de 25%.



49

Grafico 2— Faixa etaria.

Faixa Etaria

18 até 21
22 até 35
436 até 45
@ acimade 45

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Uma das perguntas feitas aos entrevistados foi sobre o seu estado civil. No
grafico 3 verificou-se em uma amostra de 100 entrevistados que 40% s&o casados e
35% s&o solteiros, o restante do percentual ficaram com a opg&o outros com cerca
de 25%.

Grafico 3 - Estado civil,

Estado Civil

u Solteiro
i Casado
-1 Qutros

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Outra pergunta que foi aplicada no questionario foi se o entrevistado tem filho
ou nao. Onde o grafico 4 apresenta que a maioria dos entrevistados tém filhos, com



50

cerca de 52% do percentual, enquanto 48% n&o tem filhos. Esta pergunta & muito
importante para o novo empreendimento, pois se trata do publico alvo a ser
explorado.

Nessa pergunta os 52 entrevistados que responderam que tem filhos,
responderam a uma op¢ao subjetiva, no qual foi perguntada a quantidade de filhos
ele tem. Onde 54% dos entrevistados tém dois filhos e o restante do percentual
variou entre 2% e 21% conforme apresentado no gréafico 5.

Grafico 4 - Filhos.

Tem Filhos?

48%
i Sim
1 Nao
Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
Grafico 5 — Quantidade de filhos.
Quantos filhos?
4% 2%
@1 filho
u 2 filhos
« 3 filhos
4 filhos
4 8 filhos

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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Para avaliar o perfil familiar dos entrevistados foi perguntado sobre o
rendimento mensal familiar. Onde os dados apontaram que a grande maioria dos
entrevistados tem a renda familiar entre dois e trés salarios minimos cerca de 53%
do total entrevistado, 17% tem a renda de um salario e 30% tem renda acima de
quatro salarios minimos conforme apresenta o grafico 6. O perfil familiar aponta que
mais de um membro da familia possui renda propria, possibilitando uma maior renda
familiar.

Grafico 6 — Renda familiar mensal.

Qual a sua renda familiar?

30% 17% Um salario

— | 4 Dois a trés salarios

53%

Acima de quatro
salarios

Fonte: Dados de pesquisas, elaborados pelo autor, 2014,

Grafico 7 - Frequéncia de compra.

Com que frequéncia vocé compra
moveis para sua casa?

14%

'Uma vez ao ano

4 Duas vezes ao ano

4 Mais de trés vezes
ao ano

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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Para avaliar melhor a frequéncia com que os entrevistados compram méveis
para a sua casa, foi perguntado qual seria essa frequéncia. Onde o gréfico 7 aponta
que 46% dos entrevistados compram duas vezes ao ano, enquanto 40% compram
mais de 3 vezes ao ano e o restante do percentual compram somente uma vez por
ano cerca de 14% dos entrevistados.

Para verificar qual é a prioridade dos futuros clientes ao comprar méveis para
as suas respectivas casas foi questionado sobre o que eles consideram mais
importante ao procurar méveis para sua casa. No grafico 8 verificou-se que a maior
parte dos entrevistados prioriza a qualidade do produto cerca de 36%, outra opgao
que teve boa representatividade foi sobre moveis personalizados cerca de 32% dos

entrevistados 24% priorizam o prego e 8% priorizam a variedade de produtos.

Grafico 8 — Prioridade dos futuros clientes.

O que vocé considera mais
importante ao procurar méveis
para sua casa?

& Qualidade
Prego

u Variedade

i Personalizados

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Para verificar se as principais atividades da empresa tera boa aceitacao, foi
perguntado aos entrevistados o que eles achavam de poder colocar uma foto de
preférencia dos mesmos em seus moveis. De acordo com o grafico 9 cerca de 88%
dos entrevistados consideram positivo a personalizagdo dos produtos, enquanto
12% considera que € negativo esta atividade. O resultado desta questo foi muito
importante para o novo negécio, pois demonstra que as atividades que serao
desenvolvidas pela empresa s&o bem vistas perante os futuros clientes.
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Tal resultado se da pelo fato de ndo ter nenhuma empresa semelhante na
cidade de Rubiataba-GO e regi&o, permitindo que a nova empresa tenha espago
para se instalar, podendo abastecer este publico, com moveis infantis e

personalizados de qualidade, com pregos acessiveis a todas as classes sociais.

Grafico 9 - Interesse pela personalizacio.

O que vocé acha de poder colocar
uma foto de sua preferencia em
seus moveis?

12%

1 Positivo
'Negativo

Fonte: Dados de pesquisa, dados elaborados pelo autor, 2014.

Grafico 10 — Prioridade dos entrevistados ao comprar méveis.

O que vocé considera mais
importante ao procurar méveis
para sua casa?

# Qualidade

# Preco

4 Variedade

& Personalizados

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Foi perguntado aos entrevistados quais as dificuldades que eles encontravam
ao comprar moveis na cidade de Rubiataba-Go. O grafico 10 demonstrou que 28%
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dos entrevistados encontram dificuldades ao procurar méveis de qualidade, com o
mesmo percentual, 28% dos entrevistados encontram dificuldade em encontrar
moveis personalizados, pela falta de industrias especializadas neste segmento na
cidade Rubiataba-Go e regido, o restante do percentual variaram entre 8% e 24%.
De acordo com os dados verificados, 0 novo empreendimento precisa mesclar entre
produtos de qualidade com pregos acessiveis, para que possa se destacar nesse
segmento de moveis personalizados.

Para verificar a viabilidade de explorar o segmento de méveis infantis na
cidade foi perguntado aos entrevistados o que eles acham de uma industria
especializada em moveis infantis na cidade de Rubiataba. Pelo grafico 11 verificou-
se que 87% dos entrevistados consideram positivo este tipo de industria, enquanto
13% consideram que é negativo.

Grafico 11 - Positividade de uma industria de méveis infantis em Rubiataba.

Vocé acha positiva uma industria
que produza moveis infantis na
cidade de Rubiataba?

. 13%
l 1Positivo
< Negativo

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Para verificar o interesse de compra dos produtos fabricados pelo novo
empreendimento o questionario apresenta duas imagens A maior parte dos
entrevistados com um percentual de 55% acham 6timo poder comprar moéveis

infantis personalizados, enquanto 32% acham bom e 13% acha ruim conforme
demonstrado no grafico 12.
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Grafico 12 - Interesse por méveis infantis e personalizados.

O que vocé acha de poder
comprar moveis infantis e
personalizados igual as imagens
abaixo?

13%

Otimo
4 Bom
IRuim

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Ja para segundo plano foram entrevistados proprietarios de lojas varejistas de
moveis em varias cidades do estado de Goids, nas quais foram aplicados 40
questionarios todos enviados por e-mail.

O questionario aplicado com pessoas juridicas contem oito questées, sendo
sete objetivas e uma subjetiva. A entrevista teve como foco os proprietarios ou
gerentes das respectivas lojas varejistas de méveis, para a escolha dos proprietarios
ou gerentes das lojas a serem entrevistadas, foi levado em conta uma gama de
clientes de uma tradicional industria de méveis na cidade de Rubiataba-GO o Méveis
Portilho, o qual contribuiu para a aplicagéo do questionario, pois o proprietario da
empresa parceira se colocou a disposigédo para auxiliar na abertura do novo negocio.
Tal parceria se deu pelo fato de o empreendedor e proprietario do novo
empreendimento trabalhar ha muitos anos na empresa parceira.

Para verificar quais as cidades que os futuros clientes lojistas estdo
localizados foi questionados qual a cidade que a loja esta localizada. De acordo com
o grafico 13 verificou-se que o maior percentual de entrevistados foi na cidade de
Ipora com 20% do total de entrevistados, o restante do percentual variaram entre 5%
a 15%. Com base nos dados verificados foi constatada que a cidade de Ipora se
mostrou uma 6tima oportunidade para a empresa explorar.



Grafico 13 — Localizagdo dos clientes lojistas.

Qual a cidade que a loja esta
localizada?

# Rubiataba
10% 10% @ |pora
lhumas
& Neropolis
H |taberai
“ Rio Verde das Aboboras
~ Jaragua
= Goiania
t Trindade
uCeres

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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O gréfico 14 constatou que o maior percentual entre os entrevistados estdo a
mais de onze anos no mercado com um percentual de 45% do total. A minoria entre
os entrevistados tem um ano de operagdo com o percentual de 5%, enquanto 30%
restante do percentual ficaram com as empresas que estio de seis a dez anos em

operagao no mercado. Os dados verificados apontam que a maior parte dos futuros

clientes se encontram em um estado de estabilizagdo, com mais de seis anos de

operagao no mercado.

Gréfico 14— Tempo de operagio.

Quanto tempo a empresa esta
em operagao?

5%

§ 20%  1ano
fo o

'De 2 a 5 anos

46 a 10 anos
B mais de 11 anos

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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Gréfico 15 — Linhas de méveis comercializados pelos lojistas.

Qual linha de moveis que a
empresa comercializa?

& Colonial
& Popular

“MDPe
MDF

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

O grafico 15 verificou que 56% das lojas varejistas comercializam moéveis na
linha MDP e MDF, enquanto 30% na linha colonial e 11% na linha popular. Os
entrevistados tiveram liberdade de optar por mais de uma opgao, pois a maioria das
lojas que foram levantadas comercializam mais de uma linha de produtos.

Grafico 16 — Concorréncia local.
Em sua cidade tem empresa
especializada em moveis
infantis?

5%

# Sim
& Nao

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Um fator muito importante para o sucesso do novo empreendimento é
verificar o nivel da concorréncia local, para isso o lojista foi questionado sobre a

existéncia de empresas especializadas na cidade em que a loja esta localizada. Os
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dados verificados apontaram que 95% das cidades onde foram aplicados os
questionarios ndo tém nenhuma empresa especializada na produgédo de moéveis
infantis e somente 5% disse que sim, que tinha uma empresa especializada neste
tipo de produto, somente em uma das cidades apuradas tem uma industria que
produz este tipo de produto, onde foram entrevistados representantes de duas lojas
na cidade de Trindade, conforme apresenta o grafico 16.

Foi perguntado aos representantes das lojas varejistas o que eles acham
mais importante ao fazer negécio com outras empresas. O gréafico 17 apresenta que
30% das lojas varejistas no qual foram aplicados os questionarios priorizam a
qualidade ao negociar com outras empresas, outro ponto importante que foi bastante
lembrado foi a pontualidade com o percentual de 27% entre os entrevistados, o
restante do percentual ficou dividido da seguinte forma, a variedade com 25% e o
preco com 18%. Para que o novo empreendimento possa ter uma boa relagdo com
os futuros clientes € de suma importancia que os pontos que foram questionados
sejam seguidos rigorosamente, de forma que os lojistas se sintam satisfeitos com a
negociagao entre as empresas

Grafico 17 — Prioridade dos futuros clientes.

O que os diretores da empresa
acham mais importante para fazer

negocio?
‘ 30% ‘Qualidade
& Prego
25% Variedade

E Pontualidade

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Um ponto muito importante que necessita ser apurado é se a empresa em
questao tem mercado para os produtos produzidos pelo novo negécio, por isso foi
perguntado se a empresa tem mercados para moveis infantis. O grafico 18
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apresenta que a maioria do percentual pesquisado tem mercado infantil, com um
percentual de 85% e as que disseram nao ter mercado para este tipo de produto
ficou com 15%. Conforme foram apuradas, as lojas levantadas mostraram um
percentual bastante favoravel ao contexto do novo empreendimento, pois abre
espacgo para que esse mercado em pauta seja explorado pela Personalize.

Os dados apurados no grafico 18 combinados com os apresentados no
grafico 16, demonstram que o novo empreendimento tem um mercado muito grande
para explorar, ou seja, o mercado tem muita demanda e pouca oferta deste tipo de
produto. Dessa forma se o empreendedor e proprietario do novo negocio conseguir
tracar uma forte estratégia de venda e um bom gerenciamento de relacionamento
entre a industria e os lojistas, a empresa podera oferecer moveis infantis a estes
futuros clientes e com isso fazer com que os mesmos se fidelizem, através da oferta
de um produto de qualidade oferecido pela Personalize.

Grafico 18 — Mercado para produtos infantis.

A loja tem mercado para méveis
infantil?

& Sim
@ Nao

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Com o objetivo de apurar a frequéncia de compra das empresas levantadas,
foi perguntada aos representantes das mesmas sobre a quantidade de pecas
mensal que a empresa costuma comprar. O grafico 19 demonstra que o maior
percentual corresponde a 33% das empresas levantadas, as mesmas compram de
21 a 30 pegas mensais, o restante do percentual variou entre 17% a 30%. O
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resultado apresentado demonstra que os futuros clientes tém alta capacidade de
compra mensal.

Grafico 19 - Frequéncia de compra.

Qual a quantidade mensal de
. pecas que a empresa costuma
comprar?

& até10 pegas
11 a 20 pegas
121 a 30 pegas
]

“ mais de 31 pegas

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Grafico 20 - Interesse dos lojistas pela linha infantil.

O seu empreendimento tem
interesse nos produtos abaixo?

# Sim
E Nao

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Os questionarios contém uma questdo onde foram apresentadas algumas
imagens de produtos similares aos que serdo produzidos e foi questionado sobre o
interesse dos lojistas nos respectivos produtos demonstrados. A grande maioria
entre os entrevistados se mostraram interessados nos produtos fabricados pelo novo
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negécio com um percentual de 80%, enquanto 20% dos entrevistados n&o tém
interesse neste tipo de produto, conforme apresenta o grafico 20.
O resultado da pesquisa de marketing foi bastante favoravel para o novo

negodcio, pois foi apurado que o mercado que a Personalize ird atuar é pouco

explorado, com poucas empresas concorrentes e com um potencial de crescimento

gigantesco.
3.2 ANALISE DE MERCADO

O mercado de moéveis da cidade de Rubiataba-GO esta passando por um
processo de ressurgimento apdés um longo periodo de decadéncia. Atualmente o
mercado esta bastante favoravel para o surgimento de novas inddstrias no setor.

Segundo levantamento realizado pelo autor do presente trabalho atualmente
existem cerca de 40 industrias de modveis na cidade de Rubiataba-GO sendo
divididas pela linha de produgdao em que as mesmas operam, onde 34 dessas
empresas trabalham com moveis de madeira maciga e apenas 6 sao especializadas
em méveis planejados em MDF.

Dessas 40 empresas a grande maioria esta a mais de dez anos no mercado,
mais precisamente 30 empresas. Nos Ultimos anos foram abertas 10 novas
industrias no mercado rubiatabense.

As empresas que estdo a mais tempo no mercado tem um perfil bastante
semelhante entre elas, todas trabalham com ¢ mesmo sistema produtivo, com as
mesmas iécnicas de comercializagdo e com a mesma linha de produtos. Apenas
duas dessas empresas antigas no mercado se atualizaram e passaram a produzir
moveis em MDF, sendo elas os Méveis Lugui e Primavera, essas duas empresas
ndo abandonaram a linha de produtos que os consagraram no mercado, apenas
inovaram produzindo as duas linhas de moéveis aumentando a presenca das
mesmas no mercado.

Dessas dez novas induUstrias apenas quatro delas optaram por fabricar méveis
na linha de MDF, onde todas que optaram por essa linha de produtos conseguiram
se estabilizar no mercado e estdo em crescimento continuo. Pois o mercado esta em
crescimento voltando a ser referencia no estado e voltando a ter o status de polo
moveleiro do estado de Goias. '
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3.3 PRODUTO

A Personalize tera como principal produto mével infantil, fabricados de forma
seriada ou personalizados. Os méveis seriados serdo fabricados com o objetivo de
abastecer a demanda das lojas varejistas de méveis que foram alvo da pesquisa de
marketing, pois os produtos terdo um padrao fixo facilitando o processo de
producdo. Ja para os clientes que optarem por comprar os produtos personalizados

oferecidos pelo novo negécio, tera a possibilidade de poder escolher o designe, cor,

- tamanho e podendo escolher os adesives que irdo ser plotados nos moéveis.

O quadro 1 apresenta os principais produtos que serac fabricados pelo novo
negoécio, bem como todas as matérias-primas e insumos que podem ser
mensuradas, pois alguns dos insumos de produg¢ao nao tém como ser mensurados,
€ o caso da cola formica, tinta colorida. Outro ponto que foi apresentado foi as cores
dos respectivos produtos.

Quadro 1 — Principais produtos seriados da indiistria.

PRODUTOS

MATERIA-PRIMA E INSUMOS DE PRODUGAO

CORES

Guarda roupa 4
portas

2 chapas de MDF dupla face de 15mm, 1 chapa MDF
face 2 de 6 mm, 4 par de corredica de 40 cm, 12
dobradiga de presséo, 4 puxadores de aluminio, 20m de
fita de borda, 1 caixa de parafusc 3,5x16mm, 1 caixa
parafuso 4,0x50mm,12 roldana e 4 adesivos de
38x150cm.

Branco, rosa, azul
e vermelho.

Guarda roupa 3
portas

2 chapas de MDF dupla face de 15mm, 1 chapa MDF
face 2 de 6 mm, 4 par de corredica de 40 cm, 9
dobradica de pressdo, 3 puxadores de aluminio, 20m de
fita de borda, 1 caixa de parafuso 3,5x16mm, 1 caixa de
parafuso 4,0x50mm, 12 roldana e 3 adesivos de
38x150cm.

Branco rosa, azul
e vermelho.

Guarda Roupa 2
porta e canto

2 chapas de MDF dupla face de 15mm, 1 chapa MDF

face 2 de 6 mm, 4 par de corredica de 40..cm, 6.

dobradi¢a de presséo, 2 puxadores de aluminio, 20m de

Branco, rosa, azul,
vermelho, verde e

fita de borda, 1 caixa de parafuso 3,5x16mm, 1 caixa de roxo.

parafuso 4,0x60mm, 12 roldana e 4 adesivos de 38x150.

2 chapa de MDF dupla face 16mm, 1 caixa 4,0x50mm, Branco, azul,
Cama carros 15m de fita de borda e 2 adesivos de 150x50cm e 2 verde, preto e

adesivos de 100x30 cm. vermelho.

Camadas
princesas

1 chapas de MDF dupla face 15mm, 1 caixa de
parafusos 4,0x50mm, 15m e 2 adesivos de 150x50cm e
2 adesivos de 100x30 cm.

Branco e rosa

Cama cabeceira
reta

1 chapas de MDF dupla face 15mm, 1 caixa de
parafusos 4,0x60mm, 15m de fita de borda, 2 adesivos
de 150x50cm e 2 adesivos de 100x30 cm.

Branco, rosa, azul
e vermelho.

Cama cabeceira

1 chapas de MDF dupla face 15mm, 1 caixa de

Branco, rosa, azul

recortada parafusos 4,0x50mm, 15m de fita de borda. e vermelho.
Cama 1 chapas de MDF dupla face 15mm, 1 caixa de R |
arredondada parafusos 4,0x50 mm,15m de fita de borda, 2 adesivos osa e azul.
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de 150x50cm e 2 adesivos de 100x30 cm.

2 chapas de MDF dupla face 15mm, 1 caixa de
Cama Barbie parafusos 4,0x50mm, 15m de fita de borda, 2 adesivos Rosa
de 150x50cm e 2 adesivos de 100x30 cm.

1 chapa de MDF dupla face 15mm, 4 jogos de corredica
de 40 cm, 2 dobradiga de press&o e 5 puxadores de
aluminio. 1 caixa de parafusos 4,0x50 mm,10m de fita de

Branco, rosa,
roxo, verde azul e
vermeiho.

Coémoda-sapateira

borda e 2 adesivos de 40x20 cm.

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Deve ressaltar que esses produtos apresentados s&o os de linha seriada, ou
seja, que terdo um padrdo fixo, variando somente nos adesivos a serem plotados
nos moveis. Os produtos personalizados ndo foram apresentados, pelo simples fato
de ndo ter como mensurar os materiais que serdo utilizados na produgéo dos

produtos citados.
3.4 PRECO

O prego sera formado de acordo com o custo necessario a producao dos
moéveis e outras despesas necessarias, as quais serao considérada a quantidade de
consumo médio em fungéo do lucro objetivado e ndo deixando de ser competitivo a
fim de que o precgo seja viavel ao plblico desejado, que busca por um produto de
qualidade, mas com um prego acessivel a sua renda, mas com condi¢des de pagar
pelo diferencial oferecido pelo novo empreendimento.

A définig:éo do prego teve como parametro as respostas dos entrevistados, os
quais foram questionados sobre quais sdo as dificuldades que os mesmos
encontram ao comprar méveis na cidade de Rubiataba-GO, onde 28% dos
entrevistados citaram o preco alto como a principal dificuldade ao comprarem seus
moveis. Outra questdo que serviu como base para a formagéd dos pregos foi a
renda dos entrevistados, pois a grande maioria dos entrevistados ganham entre dois
e trés salarios minimos sendo 53% do total entrevistado. Dessa forma a nova
empresa trabalhara com uma margem de lucro menor a fim de atender as
necessidades do publico com menor renda, sem comprometer as finangas da nova
empresa.

Os pregos definidos para a producéo seriada serdo apresentados no quadro
2, onde serao apresentados a descrigdo dos produtos e a sua precificacdo, onde foi




i J

64

levado em conta os custos e as despesas administrativas necessarias para a
producéo dos mobveis.

Quadro 2 - Pre¢o dos méveis da produgao seriada.

PRECO DOS MOVEIS SERIADOS

Produtos Precgo Unitario (§)
Guarda roupa 4 portas 928,51
Guarda roupa 3 portas 921,61
Guarda Roupa 2 porta e canto 908,54
Cama carros 763,25
Cama das princesas 621,84
Cama cabeceira reta 621,84
Cama cabeceira recortada 600,33
Cama arredondada 621,84
Cama Barbie 763,25
Comoda-sapateira 691,90

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

3.5 PRACA

A localizagéo da Personalize sera na Avenida Jatobd, centro, na cidadé de
Rubiataba-Go. O local escolhido € um ponto de referéncia na cidade, pois fica em
uma das principais avenidas e com um fluxo de pessoas muito grande, por se fratar
do centro comercial da cidade de Rubiataba-GO. Outro ponto importante é que a
nova' industria estd localizada a menos de vinte metros da feira coberta, onde
acontecem varios eventos e grande aglomeragao de pessoas.

A industria & de facil acesso, tanto para quem vem caminhando quanto para
quem vem de meios de transporte proprio, pois se trata de uma avenida larga, com
varios acessos e muitas vagas de estacionamento. g

A nova industria esta localizada na principal praga comercial da cidade, onde
est&o localizados os principais empreendimentos comercias de Rubiataba-GO, desta

forma a localizacdo pode ser uma vantagem competitiva da ind{istria.
3.6 PUBLICIDADES, PROPAGANDA E PROMOCOES
A Personalize promovera os seus produtos utilizando um cataiogo com fotos

dos respectivos produtos, com o objetivo de despertar nos clientes a vontade e o

desejo de ter em sua casa produtos da nova industria. Quandc-os clientes olharem o
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catalogo, terdo como observar as cores, tamanho, adesivos, pregos e todas as
informagdes necessarias sobre os produtos.

A divulgacao sera feita através da utilizagdo de midias disponiveis na cidade
de Rubiataba-GO. As radios locais serdo responsaveis pela divulgagao da industria,
tal meio de comunicagéo foi escolhido por ter um grande apeio:popular em cidades
do interior, pois as mesmas tém um alcance muito grande, em quase fodas as casas
e nos locais de trabalho se escutam radio, além de ser um meio-eficaz e acessivel
outro ponto importante é o baixo custo.

Outro meio de propaganda que sera utilizado sao as midias sociais, pois hoje
a populagao esta cada vez mais conectada, a divulgacao através das redes sociais
sera realizada através da publicagdo de imagens, promogdes e comentarios

proporcionando o alcance visual de nivel mundial.
3.7 CLIENTES

Os clientes em potencial da Personalize sdo aqueles identificados na
pesquisa de marketing. Os clientes em questdo tém como perfil serem pessoas
fisicas de todas as classes sociais, sexo e idades, sendo moradores da cidade de
Rubiataba- GO e pessoas juridicas localizadas em cidades variadas no estado de
Goias, com a grande maioria dessas lojas com mais de cinco anos de operagao no
mercado.

Os clientes em potencial, sendo estes pessoas fisicas a grande maioria dos
entrevistados s8o do sexo feminino com 62% do percentual total € na faixa etaria de
22 até 35 anos. A pesquisa de marketing apontou uma clientela com boa renda
familiar, com a grande maioria ganhando entre 2 a 3 salarios-minimos e com um
bom percentual de pessoas que ganham acima de trés salarios mais precisamente
30% do percentual. "

Os clientes mostraram ser um publico muito exigente, que priorizam a
qualidade dos produtos pretendidos, onde os mesmos estdo comprando mais
moveis para as suas respectivas casas, onde a grande maioria compra mével mais
de duas vezes ao ano.

Os futuros clientes lojistas que foram apresentados na pesquisa de marketing
s&o empresas solidas, estabilizadas no mercado com 45% das empresas a mais de

onze anos no mercado. Tais empresas possuem alta capacidade de compra, onde a
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maioria compra entre 21 e 31 pegas mensais, sendo 33% do percentual. A grande
maioria dessas empresas trabalham na linha de moéveis em MDP e MDF sendo mais
preciso 56% do total de lojistas entrevistados.

A pesquisa apresentou que 85% dos lojistas entrevistados tém mercado para
moveis infantis e que 95% dessas cidades nao possuem nenhuma empresa
especializada nesse segmento. A pesquisa se mostrou bastante favoravel, pois 80%
dos lojistas mostraram interessados nos produtos oferecidos pela Personalize.

3.8 CONCORRENTES

Na cidade de Rubiataba-Go existem cerca de 40 industrias de moveis
segundo levantamento realizado pelo o autor do presente trabalho, onde somente
seis séo especializadas na produgdo de moéveis em MDF, no qual sdo: Projetar,
Moveis Lugui, Méveis Universo, Méveis Primavera e D'Paula. Entre os concorrentes
sa0 0s que mais se destacam na qualidade dos produtos, variedade das linhas de
moveis e na grande popularidade. As outras industrias trabalham em linha de

mobveis diferente as das empresas citadas, trabalham com méveis de madeira.

Quadro 3 — Pontos fortes e Pontos fracos dos concorrentes.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
Grande popularidade Os produtos s&@o semelhantes ao dos concorrentes
Tradigéo no mercado N&o oferecem uma linha especizalizada em méveis infantis

Qualidade dos produtos Prego alto

Alta capacidade produtiva

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Os pontos fortes dos concorrentes sdo frutos de muitos anos de trabalho no
mercado, onde esses pontos se convertem em um fluxo muito grande de clientes.
Os concorrentes também tém pontos fracos, pelo qual podem ser explorados pelo
novo negocio.

Contudo n&o havera competi¢éo por fatias de mercado, pois 0 mercado a ser
explorado pela Personalize ndo possui nenhuma empresa especializada na linha de
moveis infantis na cidade de Rubiataba- GO e regido. Fator este que pode fazer com
que os clientes adquirem os produtos da industria.
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3.9 FORNECEDORES

Para a escolha dos fornecedores da Personalize foi feita uma analise, onde
foram escolhidos os que ofereceram o melhor custo e beneficios, os que tém o
melhor preco, condigbes de pagamento e qualidade. Foi dado preferencia aos
fornecedores localizados na cidade de Rubiataba-GO. '

A empresa tera inicialmente como fornecedores na cidade de Rubiataba-GO:
Mercado do marceneiro: que é uma empresa completa no que se refere a
materiais para marcenaria, com enorme variedade nos produtos, marcas variadas e
com o melhor preco entre os concorrentes. MF maquinas e ferramentas:
fornecerdo pecas de manuteng¢éo do sistema produtivo, serra para circular, fresa
para tupia, brocas e ponteiras para furadeira entre outros produtos de manutengao
da industria. Plo’Artes: a empresa em questao sera responsavel peio fornecimento
dos adesivos que serdo estampados nos moveis, a opgao pela presenie empresa se
deu pelo fato de ser localizada na cidade de Rubiataba-GO agilizando o tempo de

entrega.

Quadro 4 — Estudo dos fornecedores.
ESTUDO DOS FORNECEDORES

Itens Fornecedor Prego Pagamentc Entrega Localizacao

Matéria-prima e | Mercado do
. . Melhor prego | Até 60 dias 2 dias Rubiataba
insumos marceneiro
Produtos de | MF maquinas e .

Melhor pre¢o A vista 15 dias Rubiataba
manutengéo ferramentas P
Adesivos  de ] 5 ‘

"Plo’Artes Melhor preco A vista 15dias | Goiania

plotagem |

Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pelo autor, 2014.

3.10 VENDAS E POS-VENDAS

Os moéveis serdo vendidos tanto para pessoas fisicas, quanto para pessoas
juridicas, desta forma sera necessario montar dois modelos de comercializagao dos
produtos. ‘

O processo de venda para as pessoas fisicas sera realizado através do

contato direte entre os clientes e a industria, os produtos estar&o disponibilizados na
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area comercial da empresa conforme sera apresentado no flayouf, no qual os
clientes poderao ver as cores, tamanho e designe. Ao chegar a industria os clientes
serdo recepcionados pela secretaria, onde a mesma mostrara os produtos e se
optarem pelos méveis personalizados os clientes serdo atendido imediatamente pelo
diretor da empresa, o qual sera responsavel por construir, o projeto computadorizado
dos mdveis personalizados, minutos depois de serem atendidos os clientes teréo o
projeto pronto e impresso para que os clientes tenham nog2o do produto que ird
comprar. E 0o pagamento sera realizado somente apdés a entrega do produto ao
cliente.

Ja o processo de venda para as pessoas juridicas sera feito através do
contato direto entre o vendedor da nova empresa e os clierites, com visitas
constantes aos clientes lojistas. O vendedor ac fazer contato com os clientes
mostrara o catalogo dos moéveis produzidos pela nova indulstria, onde o mesmo
realizara a venda e passara por e-mail o pedido para a industria, para que seja
produzidos os méveis do respectivo pedido.

As vendas tanto para as pessoas fisicas quanto para as pessoas juridicas
tambeém poderédo ser feitas através de atendimento por telefone ou pelo e-mail da
industria, a fim de facilitar o processo de comercializagdo € aumentar o alcance
comercial da mesma.

O processo de pds-venda da empresa realizara pesquisas a respeito da
perspectiva dos clientes no que se refere ao produto, entrega, atendimento e
variedades, a cada semestire. Para saber a opinido sobre os servigos oferecidos,
opinides, elogios e conselhos, sera formado um cadastro dos clientes frequentes,
com o intuito de fazer contato frequente via telefone ou por e-mail com esses

respectivos clientes.
3.11 ANALISE SWOT

Pontos fortes

¢ Qualidade dos produtos;
¢ Variedade na linha de produtos;
e Processo de produgédo; e

e Produtos personalizados.
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Os pontos fortes da empresa séo reflexos das estratégias montadas a fim de
satisfazer as necessidades dos clientes que buscam por moéveis infantis de
qualidade, com modelos variados e com varias opgdes de cores. O processo de
produgdo € um dos diferenciais do novo empreendimento, pcr se tratar de um
processo enxuto com pouca mao-de-obra, entretanto, ndo deixando a eficiéncia de
lado. A personalizagac dos mdveis € um diferencial no mercadoe rubiatabense, sendo
exclusividade na cidade de Rubiataba-GO e regido.

Para fortalecer os pontos fortes o plano de agdo devera estar atento a
qualidade dos produtos e observar os clientes para que possam estar atento as
mudangas do mercado para estar sempre variando na linha de moéveis. O quadro 5

apresenta o plano de ac¢ao para fortalecer os pontos fortes.

Quadro 5 — Plano de agdo para os pontos fortes.

TAREFAS | SUANTIFCAGAO | ocaL | RESPONSAVEL | PRAZO FINALIDADE
{O QUE) (COMO?) (ONDE?) (QUEM?) (QUANDO?) | (POR QUE)
Realizar o controle Evitar a
Fazer o efetivo da entrega de
controle de | gualidade  dos | Ng getor de . I produtos
qualidade méveis, antes de | proqucso Diretor geral Diario danificados
do produto serem embalados aos clientes
Busca or Buscar em polos | Em  polos g:ri?ggdigga
outros P moveleiros por | moleiros Diretor geral Anual e gnhar
rodutos modelos ncvos de | tradicionais nogvo
P . moveis no pais VoS
clientes
Melhorar,
Busca por | Buscar novos | Em  polos agilizar e
lhori del d lei g't
melhoria no | modelos e | moleiros . evitar
sistema~ de | producéo em | tradicionais Dirstor geral - Anual desperdicio
producéc outras empresas no pais : na produgao
da empresa

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

Pontos fracos

e Insergao no mercado;
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A inser¢do de um nove empreendimento nc mercacdo nunca é facil, sem
experiéncia no mercado e muita inseguranga. Mas se o empreendedor for
determinado na conquista do mercado e se o plano de negdécio for bem planejado as
dificuldades iniciais serdo minimizadas.

O quadro 6 apresenta o plano de agéo voltado para minimizar o ponto fraco
através de um forte trabalho de divulgagao da nova empresa e uma continua analise
do mercado, para que o novo empreendimento tenha um ambiente de negbcios
saudavei e resulte no crescimento da mesma.

Quadro 6 - Plano de agdo para o ponto fraco.
TAReras | SUANTIFICACAO |y ocaL | RESPONSAVEL | PRAZO FINALIDADE
(O QUE) (COMO?) (ONDE?) (QUEM?) (QUAND®G?) | (POR QUE)
' ‘ Para que os
Fazer o processo gi?itz)altti?antes %
de divulgacdo nas .
. . . ; Em . No primeiro | tenham as
Divulgagao ;étSE;SZs locais dZ Rubiataba Diretor geral bimestre informacgdes
panfletos sobre os
produtos
oferecidos
Ter
informacdes
Em- . - | sobre as
. . . L dangas do
Analise do | Realizar pesquisa | Rubiataba e | . mu
mercado de mercado no  cenario Diretor geral Semestral mae;racado .
goiano P
empresa
mantenha-se
atualizada

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Oportunidades

* Né&o ha concosrentes na cidade e regido;
e O comércio de mdveis na linha em MDF esta em crescimento; e

¢ A procura pela personalizagio dos produtos esta em crescimento.

O empreendedor precisa estar sempre atento as oportunidades do mercado,
a criagao da Personalize segue essa caracteristica. A pesquisa de marketing
apontou que os rubiatabenses tém procurado cada vez mais por moveis
personalizados e que né@o ha oferta deste tipo de produto na cidade e regido. Outro

fato apontado pela pesquisa é que as lojas varejistas de méveis nas cidades nas
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quais foram aplicados os questionarios & que ha demanda para méveis infantis, sé
que nao ha oferta deste tipo de produto nas respectivas cidades. As oportunidades
de negdcios visualizadas pelo novo empreendimento ndo estio sendo vistas pelos
concorrentes.

O plano de agéo para transformar as oportunidades de negécios detectadas
em resultado financeiro e consequentemente o crescimento almejado sera formar
parceria com lojas varejistas de méveis na linha MDP e MDF através da fidelizagéo
desses clientes. Outro aspecto que sera desenvolvido pelo plano de agéo sera a
divulgagéo dos produtos personalizados aos possiveis clientes rubiatabenses, para
que os mesmos tenham informagbes sobre a qualidade, material e os pregos dos
produtos ofertados conforme apresenta o quadro 7.

Quadro 7 ~ Plano de agdo para as oportunidades.

QUANTIFICAGAO

TAREFAS DA TAREFA LOCAL RESPONSAVEL | PRAZO FINALIDADE
(O QUE) (COMO?) (ONDE?) | (QUEM?) (QUANDO?) | (POR QUE)
Ocorrerédo visitas Aumentar a
. nas lojas | Lojas de comercializagéo
(I:grl:ena as varejistas de | moveis dos  produtos
loias  de méveis para | em todo o Vendedor Mensal da nova
mjéveis ofertar 0s | cenario empresa e o©
produtos do novo | goiano poder entre os
empreendimento concorrentes
. Para informar
Divulgar  atraves 0s clientes
das radios, redes Em sobre s
Divulgag&o | sociais e panfletos Rubiataba Diretor geral Mensal produtos
sobre os produtos
' ofertados pela
personalizados empresa

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Ameacas

* Popularidade dos concorrentes.

Apesar da Personalize nao ter concorrentes diretos na cidade de Rubiataba-
GO e regi&o, a concorréncia no setor de méveis na cidade oferece uma ameaca ao
novo negécio, pois as empresas concorrentes ja possuem muito tempo de atuacdo e
com isso ja tem grande popularidade de seus produtos ofertados. Mesmo sendo
outras linhas de produtos os concorrentes poderdo ser uma ameaga para a nova
empresa.
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Quadro 8 - Plano de agio para a ameaca.
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TAREFAs | CUANTIFICAGAO 1) ocar | RESPONSAVEL | PRAZO | FINALIDADE
(O QUE) (COMO?) (ONDE?) | (QUEM?) (QUANDO?) | (POR QUE)

. Fazer a coleta de Identificar os
Analisar os
pontos fracos ggg?:s ;::;2 dgz Em todo gggtos fracos
dos concorrentes o c_:enario Diretor geral Semestral concorrentes
c:ﬂgggg:’;:eeite através de | 90tano para captar
P pesquisa seus clientes

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

O quadro 8 apresentaré o plano de agdo para as ameagas que 0 mercado

oferece, no qual ter4 como principal objetivo minimizar essa ameaca e fortalecer o

nome da Personalize bem como a imagem, através de um forte trabalho de

promocéo dos produtos fabricados exclusivamente pela nova empresa.
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4. PLANO OPERACIONAL

4.1 LOCALIZAGAO

A Personalize se localizara na cidade de Rubiataba-GO, Avenida Jatoba
esquina com a Rua Sabia, Centro, perto da feira coberta. O imével é propriedade da
familia do autor do presente trabalho e por tal motivo ndo havera custo com aluguel.

O local € um ponto de referéncia na cidade, pois trata-se do centro da cidade,
alem de ser o local onde funcionava a antiga industria de méveis da familia do autor
€ que possui muito prestigio no setor moveleiro.

A localizaggo do empreendimento € um ponto estratégico, por se tratar de
uma das principais avenidas da cidade de Rubiataba-GO, onde o fluxo de pessoas &
intenso. Além de ficar perto da feira coberta, onde retine um quantitativo de pessoas
muito grande por causa dos eventos que acontece neste local.

O local escolhido tem um nivel de seguranga muito alto, pois fica perto da
delegacia de policia da cidade, além de ser rota de vigilancia diaria do GPT e da
policia militar.

O nivel de ruido do local escolhido é toleravel, mesmo se tratando de uma
regido bastante movimentada e com um trafego de veiculos intenso. O mesmo
possui ruas largas e com facil acesso para os caminhdes descarreguem matérias-
primas e insumos de produgéo e facilidade para evacuar os produtos acabados.

O estacionamento & um ponto positivo do local escolhido, com varias ruas paralelas
€ uma avenida larga, assim fica facil para os clientes estacionarem seus veiculos.

Os principais concorrentes estdo proximos do local escolhido, porém nao
possui nenhum concorrente no mesmo ramo na cidade. Os fornecedores locais
estdo a uma distancia relativa do empreendimento, num raioc de um quildmetro de
distancia. Para os fornecedores de outros municipios o acesso & facil, pois se trata
de um local bastante conhecido e com proximidade a pontos de referéncia da
cidade. Antes da escolha do local foi realizada uma consulta junto a Prefeitura
Municipal de Rubiataba-GO, para verificar se & permitido realizar as atividades

pretendidas neste local, onde ndo houve nenhuma restrigao do 6rgao consultado.



4.2 LAYOUT

Figura 1 - Layout.
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Fonte: Dados de pesquisa, desenho elaborado pelo autor, 2014.

Convencoes:

1- Estoque de produtos acabados;
2- Area de acabamento;

3- Area de comercializagao;

4

Estoque de matéria-prima
insumos;

5- Escritério;

6- Area das maquinas;

7- Banheiro;

8- Tupia;

9
10- Furadeira vertical;
11- Plaina;

Aparadeira circular;

12- Armario de ferramentas;

13-Mesa com  computador e
Impressora Fiscal,

14- Impressora de adesivos e
plotagem;

15- Entrada de clientes;

16- Entrada e saida de produtos
acabados;

17- Extintor de incéndio;

18- Entrada de funcionarios e de
material e saida dos residuos.

A construgédo do /ayout teve como base a organizagdo do empreendimento,

separando as areas das maquinas, acabamento, comercializagdo e administragao.
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Dessa forma as partes operacionais ndo se misturam, facilitando a organizagéo e a
higienizagéo do ambiente de trabalho.

A area das maquinas ficara na parte superior direita, a fim de facilitar a
retirada dos residuos. Ja a area de acabamento ficara na parte inferior a direita com
acesso a area das maquinas e a area comercial, assim ficara de facil acesso aos
departamentos da empresa.

Na entrada principal da empresa ficard a comercializagdo e exposigdo dos
produtos, no lado esquerdo sera o estoque de produtos acabados. Na parte central
ficara o escritério, onde sera realizada toda a parte administrativa e o fechamento
das vendas.

As maquinas ficaram posicionadas com o intuito de agilizar o sistema
produtivo, outro fato para tal posicionamento foi 0 actimulo de residuos que cada
maquina libera, posicionadas dessa forma as maquinas que tém a maior liberagao
de residuos ficarao perto da entrada, dessa forma facilitarda a sua retirada e a
higienizagdo do ambiente. A impressora de adesivos ficara na area de acabamento,
onde os mobveis ir&o receber os respectivos adesivos e os que precisarem de
montagem e os outros embalados sem montar.

4.3 CAPACIDADES PRODUTIVAS E COMERCIAIS

A Personalize terd capacidade de produzir 50 pegas por més, tal estimativa
leva em conta a estrutura montada pela empresa e os recursos humanos disponiveis
no processo de producdo. Essa média foi feita referente ha um més normal de
servigo e nao foram levados em conta possiveis imprevistos.

Com base nas metas da empresa, 90% da produgéo serdo destinadas a
pessoas juridicas e os outros 10% para pessoas fisicas. Dessa forma para o
percentual destinado a pessoas juridicas serdo produzidos moveis com padréo
fixado e o restante da produgédo sera feito sobre encomenda, com personalizagao
conforme o gosto dos clientes.

A produgdo de moveis na cidade de Rubiataba-GO sofre com uma grande
oscilagdo no mercado, o primeiro semestre as ind(strias sofrem com a baixa
comercializagédo de seus produtos, jA no segundo semestre o crescimento da
demanda & tdo grande que as mesmas ndo conseguem produzir o que é
demandado.
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A Personalize tera o planejamento baseado nas sazonalidades do mercado,
a fim de ser capaz de produzir e oferecer méveis o ano todo, sem interferir na
qualidade e o no prego do produto. A estrutura montada é suficiente para atender
toda a demanda da empresa, ja para o segundo semestre necessitara de uma
grande capacidade produtiva exigindo um pouco mais dos recursos humanos da
empresa.

4.4 LOGOMARCA

A logomarca € um bem intangivel que a empresa possui, ela agrega valor a
empresa. A logomarca da empresa possui grande representatividade para os
clientes alvos, pois ela ndo & apenas uma forma de diferenciar das empresas
concorrentes, ela possui um grande valor de mercado.

A criagdo da logomarca da Personalize teve como base o setor que a mesma

atuara e o publico alvo da empresa. Logo, abaixo, a logomarca da mesma:

Figura 2- Logomarca.

Fonte: Dados de pesquisa, elaborado pelo autor, 2014.
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4.5 PROCESSO DE PRODUGAQO

A base do processo de produgdo dos moéveis sera através da criagdo de uma
linha variada, com varias cores, desenhos e formas que chamem a atencdo de
criangas e de pessoas com o interesse em encontrar méveis personalizados.

O processo de produgdo inicia-se com a compra da matéria-prima e dos
insumos de produgdo, que precisa ser diferenciada quanto ao tipo de produto que
sera produzido, para verificar quais as especificagées que melhor atendem o produto
a ser produzido. Para evitar desperdicio € néo gerar entraves na produgao.

A estocagem da matéria-prima e dos insumos de produc¢do sera organizada
conforme a quantidade a ser produzida mensalmente, com apenas um quantitativo
de seguranga para eventual atraso na entrega dos mesmos. Com isso a empresa
néo trabalhara com estoque grande de matéria—prima e insumos de produgéo,
evitando assim custos de estocagem e percas de materiais estocados, que com o
passar do tempo causa perca pela demora na utilizagéo.

A matéria-prima sera transportada para a area de produg¢do onde passara
pelo processo de transformagdo, onde serdo cortados, furados e laminados. ©
processo de transformagéo € o que acarreta maior parte do tempo dentre todos os
processos de producéo da empresa.

Apo6s a matéria-prima ser transformada ela é transportada para a area de
acabamento, onde a mesma sera pintura se for necessario, receberam os adesivos
e embalados em caso de ndo necessitarem de montagem.

Apbés os moveis estarem prontos para a comercializagéo, eles serao
transportados para o estoque de produtos acabados, onde permaneceréio até serem
entregues aos clientes. A estocagem de produtos acabados ndo poderd ser por
muito tempo, ou seja, é algo provisério para que ndo incida custos altos de
estocagem, além de evitar percas no estoque de produtos acabados.

A figura 3 apresentara a ordem simples e facil do processo de producdo, onde

sera prezada a rapidez e a agilidade nos processos de produgéo.



Figura 3 — Fluxograma de produgio.

Compra de matéria-
prima

v

Matéria-prima
em estoque

Matéria-prima transportada
para area das maquinas

v

Transformacéo da
matéria-prima na area
das maquinas

hd

Matéria-prima transformada
transportada para area de
acabamento

v

Produto acabado

v

Produto acabado
transportado para estogue de
produtos acabados

v

Produto acabado em
estoque

v

Fonte: Dadoes de pesquisa, adaptados pelo autor, 2014.
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4.6 PROCESSO DE COMERCIALIZAGAO

O processo de comercializagdo sera dividido em duas partes, um tipo de
processo para pessoas juridicas e outro para pessoas fisicas. O processo de
comercializagao para pessoas juridicas iniciara com o contato direto de um vendedor
da empresa com os clientes, passando as informagdes necessarias sobre o0s
produtos aos clientes através de um mostruario. Os pedidos serdao encaminhados
para a area de produgdo onde serdo produzidos com mencr tempo possivel,
dependendo da quantidade dé pecas do pedido. O pagamento sera realizado apds a
entrega dos predutos aos clientes.

Ja o processo de comercializagdo para pessoas fisicas iniciara através do
contato dos clientes quando chegarem ao estabelecimento, sendo recebido por um
profissional (Secretaria) onde sera realizado um projeto computadorizado com o
designe do produto pretendido pelo cliente. Depois do pedido efetuado partira para
area de producéo onde tera um prazo maximo de trés dias para ser produzido e
entregue na residéncia do cliente, s6 apds a entrega o pagamento sera efetuado.

Figura 4 — Fluxograma de comercializagao para pessoas juridicas.

Vendedor faz
contato com os
clientes

v

Cliente faz o
< pedido —

Produto
encaminhado
para producao

Produto Cliente faz
entregue > pagamento [~

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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Figura 5 - Fluxograma de comercializagdo para pessoas fisicas.

v

Cliente é
recepcionado
pelo diretor
Cliente fazo
pedido —
Projeto do
produto
Produto Produto Produto
encaminhado entregue —> entregue —>
para produ¢so
Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
4.6 CARGOS E FUNCOES
Figura 6 — Organograma.
Diretor Geral
| I
Marceneiro Secretaria Vendedor
I
Auxiliar de
marceneiro

Fonte:

Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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A empresa tera um diretor e quatro funcionarios, que ser&o divididos de
acordo com os cargos. A empresa tera dois marceneiros com a fungéc de fabricar os
moveis, onde serédo responsaveis por toda a area de producéo.

O auxiliar de marceneiro terd como principal fuhgéo o auxilio aos
marceneiros, ajudando no processo produtivo € na organizacdo da area de
produgao. Aléem de ser responsavel por embalar os produtos acabados e auxilio na
parte de acabamento. _

O vendedor tera a fungdo de comercializar os produtes fabricados pela
empresa, através do contato direto com as lojas de mdveis em vrias cidades do
estado de Goias.

O auxilio na parte administrativa, o recebimento de pedidos, recepcao de
clientes no empreendimento e o pds venda serdo fungdes exclusivas da secretaria
da empresa. Outra fungéo da mesma € a limpeza da area comercial e do escritério.

O diretor geral sera responsavel por toda a empresa, onde devera ser exigido
um pouco mais do mesmo, pois ele ira acumular varias fungbes dentro da empresa.
O diretor geral também trabalhara na area de produgéo, na fungéo de marceneiro e
na parte de acabamento. A parte de projeto e de designe dos adesivos que irao ser
colados nos méveis também é fungdo do mesmo.

Os colaboradores serdo remunerados de acordo com o saldrio do cargo
designado, com a possibilidade de horas extras, de acordo com a necessidade da
empresa, estando com os direitos trabalhistas.

Logo abaixo, se informar-se-a os custos com os cargos pré-definidos.

Tabela 1 — Dimensionamento de Pessoal.

DIMENSIONAMENTO DE PESSOAL

Cargos Salarios Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
13° Aviso

INSS FGTS Férias 1/3 Férias | Salario prévio Total més
Pré-labore R$1.600,00 R$320,00 - - - - R$1.920,00
Margeneiro R$1.448,00 Simples | R$115,84 | R$120,67 | R$ 40,22 R$120,67 | R$120,67 | R$1.966,07
ﬁ;ﬂﬁ;;; R$ 724,00 Simples | R$ 67,92 | R$ 60,33 | R$ 20,11 R$ 60,33 | R$ 60,33 | R$ 983,02
Vendedor R%$1.448,00 Simples | R$115,84 | R$120,67 | R$ 40,22 R$120,67 | R$120,67 | R$1.966,07
Secretaria R$ 724,00 Simples | R$ 57,92 | R$ 60,33 | R$ 20,11 R$ 60,33 ! R$ 60,33 | R$ 983,02
TOTAL R$5.944,00 | R$320,00 | R$347,52 | R$362,00 | R$120,66 | R$362,00 | R$362,00 | R$7.818,18

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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5. PLANO FINANCEIRO

5.1 ESTIMATIVAS DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Para a implantagdo da Personalize sera necessario investir na compra de
maquinas, ferramentas e moéveis, a fim de montar uma estrutura empresarial que dé
condicbes necessarias para realizar as atividades produtivas e comerciais da
empresa, conforme o planejamento realizado. Os valores a serem utilizados séo
proporcionais a seu preco de mercado tabelado em moeda nacional. Os objetos
fisicos serdo descritos, quantificados e orgados de acordo com a apresentagéo dos

investimentos fixos representados na tabela 2.

Tabela 2 — Investimentos fixos.
Investimento Fixo

Descrigo Quantidade | Valor unitario | Valor total R$

Serra Esquadrejadeira 01 5.430,00 5.430,00
Tupia de Mesa 01 3.670,00 3.670,00
Plaina Desempenadeira 01 3.683,00 3.683,00
Furadeira de Bancada 01 1.210,00 1.210,0C
Martelete Eletrop 01 598,53 598,50
Furadeira de Impacto 02 265,58 531,00
Serra tico-tico 01 342,63 598,00
Compressor de ar 01 789,90 789,90
Impressora fiscal 01 1.890,00 1.880,00
Computador 01 1.300,00 1.300,00
Impressora mult. 01 350,00 350,00
Impressora de adesives 01 25.000,00 25.000,00
Pistola p/ pintura 01 129,90 130,00
Plaina manual elétrico 01 418,70 418,80
Mocto Esmeril 01 86,93 86,90
Serra p/ Circular 100 Dentes 01 129,00 129,00
Serra p/ Circular 80 Dentes 02 109,00 218,00
Kit escritério 01 1.020,00 1.020,00
Armario para ferramentas 01 300,00 300,00
Geladeira 01 750,00 750,00
TOTAL 48.103,10

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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5.2 ESTIMATIVAS DOS INVESTIMENTOS FINANCEIROS

Estima-se um investimento financeiro de, aproximadamente, R$ 22.581,90
(vinte e dois mil quinhentos e oitenta e um real e noventa centavos) até o inicio das
atividades da empresa. Tal investimento sera destinado a aquisicdo dos materiais
para estoque inicial e capital de giro. |

Inicialmente, a empresa contard com um volume de estdque gue consiga
atender a demanda inicial pelos produtos da industria, uma vez que seréo
produzidas 45 pecas destinadas ao comércio vargjistas no qual foram apontadas na
pesquisa de marketing.

Para o bom funcionamento da empresa, sera necessaria ‘u.ma reserva de
dinheiro, até que entre capital no caixa, sendo assim o capital e giro da Personalize
sera de R$ 8.000,00 (oito mil reais). O presente valor foi estipulado pelo
empreendedor levando-se em consideragdo a cobertura de despesas imediatas
decorrentes nos dois primeiros meses até que a empresa comece a.ter.entradas de
caixa, conseguindo assim suprirtais despesas.

Para chegar ao valor destinado ao estoque inicial de matérias-primas e
insumos de produg&o, foi levada em conta a quantidade média-que sera produzida
inicialmente que sera de 45 pecas mensais, o restante da produgéq sera destinado a
producdo de méveis personalizados que podera aparecer durante o decorrer do
mes.

Para chegar a media do prego de custo, foi levando em consideragdo uma
pesquisa realizada pelo empreendedor, verificando os pregos dos fornecedores que
estéo localizados em todo o estado de Goias. A escolha pelas empresas locais se
deu apdés uma pesquisa com todos '0s fornecedores para cbﬁi’ba'rar 0S pregos e
tempo de entrega, no qual se mostrou mais vantajoso para-a figva industria a
escolha por fornecedores locais.

A tabela 3 demostrara a estimativa de estoque inicial, conforineé a destinagéo
da produgdo para os moveis seriados nao sendo considerado o custo pafa os
moveis personalizados, pois a quantidade de materiais necessarios para a produgéo
dos moveis personalizados s6 poderdo ser quantificados ap6s a elaboragio do
projeto de determinado produto.
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Tabela 3 — Estimativa de estoque inicial.

ESTOQUE INICIAL

Descrigido Qtd. Valor Unitario ($) Total

Chapa de MDF 2 face 15 mm 70 130,00 9.100,00
Chapa de MDF 2 face 6 mm 15 90,00 1.350,00
Corrediga 40 cm 72 3,65 262,80
Dobradi¢a de pressao 141 1,60 225,60
Puxador de aluminio 60 2,55 153,00
Fita de borda 1.9 (MT) 735 0,30 220,50
Caixa de parafuso 3,5x16 15 6,20 93,00
Caixa de parafuso 4,0x50 45 19,00 855,00
Sapata 2 mm 180 1,20 72,00
Adesivosf/tintal/cola de contato 45 50,00 2.250,00
TOTAL 14.581,90

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.3 ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAL

Ao iniciar as atividades empresariais, torna-se necessario a realizacdao de
alguns investimentos para que a mesma funcione legalmente. Para que o prédio se
torne apropriado a instalagéo do empreendimento, sera necessario a realizacao de
uma reforma, tais como: pintura e novas instalagbes elétricas. Também sera

84

necessario investimento em divulgagao da empresa e dos produtos oferecidos por

ela e em treinamentos com os funcionarios. A tabela 4 apresentara a estimativa de

investimentos pré-operacionais:

Tabela 4 — Estimativa dos investimentos pré-operacional.

Investimentos Pré-operacionais Total (R$)

Reforma do prédio 1.800,00
Instalagdes 300,00
Divulgacao 1.200,00
Cursos e treinamentos 600,00
Legalizagdo 500,00
TOTAL 4.400,00

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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9.4 ESTIMATIVA DE INVESTIMENTO TOTAL

O investimento total necessario foi de R$ 75.085,00 (setenta e cinco mil e
oitenta e cinco reais) para chegar nesse valor foi somando as estimativas de
investimentos fixos, financeiros e pré-operacionais conforme apresentado na tabela
5. Deste valor total de investimento R$ :40.000,00 (quarenta  mil reais) sera de
recursos proprios, uma vez que o empreendedor possui uma pcupanga que sera

investida para integralizar o capital inicial da empresa, o restante do investimento

sera obtido através de financiamento junto a um banco privado.

Tahela 5 — investimento total.

INVESTIMENTO TOTAL
Descrigdo Total {R$)
Estimativa dos investimentos fixocs 48,103,10
Estimativa dos investimentos financeiros 22.581,90
Estimativas dos investimentos pré-operacionais 4.400,00
TOTAL 75.085,00

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.5 BALANCO PATRIMONIAL INICIAL

O balango patrimonial apresentara o equilibrio financeirc. antes da primeira
demonstragédo de resultado, pois ainda ndo foram realizadas atividades produtivas,

por isso ndo houve custos ainda. A tabela 6 apresenta o balango patrimonial inicial

da Personalize:

Tabela 6 — Balango patrimonial inicial.

BALANGO PATRIMONIAL INICIAL

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE 22.581,90 | CRCULANTE 0,00
Caixa 3.000,00 | Fornecedor : 0,00
Banco 5.000,00 | EXIGIVEL A LONGO PRAZ 35.085,00
Estoque 14.581,90 | Financiamento 35.085,00
PERMANENTE 52.503,10 | PATRIMONIO LIQUIDO 40.000,00
Investimento 0,00 | Capital inicial 40.000,00
Imohilizado 48.103,10

Diferido ' 0,00

Intangivel 4.400,00

TOTAL 75.085,00 | TOTAL ) 75.085,00

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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5.6 ESTIMATIVA DO FATURAMENTO DA EMPRESA -

A estimativa de faturamento mensal da empresa tem como base a previséo
das vendas dos méveis seriados, pois 0s mesmos tém um padrio fixo e dessa forma
€ possivel mensurar os gastos necessarios para a produgéo dos mesmos.

De acordo com os calculos mensais de produgdo, o faturamento mensal da
empresa estima-se que seja de R$ 30.791,40 (trinta mil e setecentos e noventa e um
reais e quarenta centavos) e multiplicando esse valor por doze encentra-se o valor

anual, que se estima que seja de R$ 369.500,80 (frezentos e sessenta e nove mil e

trezentos e setenta e seis reais e oitenta centavos).

Tabela 7 — Estimativa de faturamente mensal e anual.

ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

Item Qtd. | Valor unitario R$ | Valor mensal R$
Guarda roupa 4 portas 5 929,51 4.847,55
Guarda roupa 3 portas 5 921,61 4.608,05
Guarda roupa 2 portas e canto 5 908,54 454270
Cama carros 5 763,25 3.816,25
Cama das princesas 5 621,84 3.109,20
Cama cabeceira reta 4 621,84 2.487,36
Cama cabeceira recortada 4 600,33 2.401,32
Cama cabeceira recortada 4 621,84 2.487,36
Cama barbie 5 763,25 3.816,25
Coémoda sapateira 3 691,90 2.075,70
TOTAL 33.991,74
Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
Tabela 8 -~ Estimativa do faturamento anual.
ESTIMATIVA DE FATURAMENTO ANUAL
Més Iltem Valor mensal R$
1a12 Produgéo 33.901,74
Total Anual 407.900,88

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Assim como demonstrado na tabela 7, os meses ndo sofreram alteragoes,

pois o calculo foi feito somente com base na produgéo seriada, sendo 90% da

producgado de acordo com os objetivos tragados pelo empreendedor.
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5.7 ESTIMATIVAS DAS DESPESAS TRIBUTARIAS

De acordo com os dados apresentados na tabela 7, as vendas anuais foram
estimadas em R$ 407.900,88 (quatrocentos e sete mil e novecentos reais e oitenta e
oito centavos). De acordo com Ministério da Fazenda, o Super Simples Nacional &
um regime tributario simplificado e diferenciado que favorece‘as microempresas e
empresas de pequeno porte unificando os impostos cabiveis a essas empresas. A
aliquota do imposto, com base na tabela de enguadramento do Super Simples
Nacional divulgado pelo SEBRAE € de 7,34%, no qual entrara em vigor em janeiro
de 2015. Dessa forma as dedugdes da receita bruta serdo de R$ 29.939,92 (vinte e

nove mil € novecentos e tfrinta e nove reais e noventa e dois centavos).
5.8 ESTIMATIVA DAS DESPESAS COM DEPRECIACAO

A depreciacdo € a perda de valor dos bens da empresa devido ao uso no
decorrer dos anos, desgastando ou se tornando ultrapassados, necessitando assim
a reposicéo de determinado bem. A depreciagdo nao é considerada como um valor
financeiro, isto &, ele nao interfere diretamente no caixa da empresa, entretanto o
seu calculo se torna util para a manutengdo das reservas que possibilitarao
melhorias nos ativos da empresa futuramente. A estimativa da depreciagao dos bens
da Personalize esta relacionada na tabela 9.

Tabela 9 — Estimativa das despesas com depreciagio.
ESTIMATIVA DE DESPESAS COM DEPRECIAGAO

Item Média (ano) Valor R$ Dep. Anual R$ | Dep. Mensai R$

Serra Esquadrejadeira 10 5.430,00 543:06 42,25
Tupia de Mesa 10 3.670,00 367,00 30,58
Plaina Desempenadeira 10 3.683,00 368,30 30,69
Furadeira de Bancada 10 1.210,00 121,00 10,08
Martelete Eletrop 3 588,53 199,51 16,63
Furadeira de Impacto 3 531,00 177,00 14,75
Serra tico-tico 3 342,63 114,21 9,62
Compressor de ar 5 789,90 157,98 13,17
Impressora fiscal 5 1.890,00 378,00 31,50
Computador 3 1.300,00 433,33 36,11
Impressora mult. L] 350,00 70,00 5,83
Moto Esmeril ] 86,93 17,39 1,45
Serra p/ Circular 100 D 2 129,00 64,50 5,38
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Continuacao . :

Item Média (ano) Valor R$ Dep. Anual R$ .| Dep. Mensal R$

Serra p/ Circular 80 D 2 218,00 109,007 - 9,08
Kit escritério 10 1.020,00 102,00 8,50
Armario de ferramentas 10 300,00 30,00 2,50
Geladeira 10 750,00 75,00 6,25
TOTAL 48.103,10 5.936,94 449,50

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.9 ESTIMATIVA DAS DESPESAS ADMINISTRATIVAS

As despesas administrativas sdo gastos que nao fazem parte da atividade fim

da empresa, no qual sao destlnadas a comercializagio dos produtos e a

administracdo da empresa. S&0 gastos necessarios para a recllzag;ao das receitas, e
que na maioria estao relacionadas a administragao e manuteng_a_o da empresa. Tais
despesas sdo indispensaveis para o funcionamento do empreéndimento, uma vez
que toda empresa necessita ;‘ie agua, energia, propaganda de seus produtos etc. A

tabela 10 demonstrara as despesas administrativas necessarias para o

funcionamento da nova empresa.

Tabela 10 - Estimativa das despesas administrativas.

ESTIMATIVA DAS DESPESAS ADMINISTRATIVAS

Descrigao Valor mensal R$ Valor anual R$

Agua i 50,00 600,00
Telefone 200,00 2.400,00
Internet 100,00 1.200,00
Honorarios do contador . 250,00° 3.000,08.
Material de expediente 180,00 2.160,0¢
Publicidade/Propaganda 180,00 2.160,00
Material de limpeza- 40,00 1480,00. w7
TOTAL ' 4.000,00 12.000,00

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.10 ESTIMATIVA DOS CUSTOS COM MAO-DE-OBRA

Assim como foi mencionado no'Plano operacional a empresa contara com 04

(quatro) colaboradores para executar as fungdes de pfodLii;*'"o atixjiio na producéo,

vendas, administrativo e a participagéo direta do empreergdedm

demonstra 08 salanos e encargos de cada cargo.

‘A tabela 10
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Tabhela 11 — Estimativa dos custos de mao-de-obra.
CUSTO DE MAO-DE-OBRA
Cargo atd Valor INSS FGTS | Férias + 13° Av. pr. -‘_l'otal' Total ano
(R$) (R$) (R$) 1/3 (R$) (R$) (R$) més (R$) (R$)
Pré-labore 01 | 1.600,00 | 320,00 - - - - 1.820,00 | 23.040,00
Marceneiros | 01 | 1.448,00 | Simples | 115,84 160,80 | 12067 | 120,67 | 1.966,07 | 23.502,84
Aux. Mare. 01 724,00 | Simples | 57,92 80,44 | 60,33 60,33 | 983,02 | 11.796,24
Secretaria 01 724,00 | Simples | 57,92 8044 | 60,33 60,33 | 983,02 | 11.796,24
Vendedor 01 | 1.448,00 | Simples | 115,84 160,89 | 120,67 120,67 | 1.966,07 | 23.040,00
TOTAL 05 | 3.170,00 | 320,00 | 347,52 482,66 | 362,00 7.818,18 | 93.818,16

362,00

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

511 ESTIMATIVA DE CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

Para o célculo da estimativa de custos variaveis foi levado em consideragéo a

quantidade maxima de moéveis seriados que serdo produzidos. Os custos de

producdo ‘para os moveis personalizados ndo tém como serem mensurados,

somente apés a elaboracdo do projetoc do mesmo, por isso eles nao foram

apresentados no Plano Financeiro do presente trabalho.

Tabela 12 ~ Estimativa dos custos fixos e variaveis.

ESTIMATIVA DOS CUSTOS FIXOS E VARIAVEIS

Custos fixos Valor mensal R$ Valor anual R$
Mao-de-obra e encargos 7.818,18 93.818,16
Total 7.818,18 93.818,16
Custos variaveis Valor mensal R$ Valor anual R$
Custos de materiais 16.245,20 194.942,40
Energia elétrica 500,00 6.000,00
Total 16.745,20 200.942,40
Custo total 24.563,38 294.760,56

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

S
i

5.12 ESTIMATIVA DOS CUSTOS DOS PRODUTOS VENDIDOS

O CPV (custos dos produtos vendidos) cdrresponde a todos os gastos

custos variaveis e fixos incorridos na produgao dos méveis.

relacionados a atividade fim da empresa. Para o calculo do CPV foram somados os
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Tabela 13 ~ Apuragio do custo dos produtos vendidos.
APURAGAO DO CUSTO DOS PRODUTOS VENDIDOS

Més Custo variavel Custo fixo CPV
1a12 16.745,20 7.818,18 24.563,38
TOTAL 294.760,56

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

5.13 DEMONSTRAGAO DO RESULTADO DO EXERCICIO — DRE

O DRE (demonstracdo do resultado do exercicio) € uma das principais
ferramentas contabeis, que tem como finalidade demonstrar o quanto a empresa
teve de lucro ou prejuizo no final do exercicio. A tabela 14 dermaonstrara o resultado

do primeiro exercicio da Personalize.

Tabela 14 — Demonstra¢ao do resultado do exercicio.
DEMONSTRATIVO DO RESULTADO

Receita total de vendas R$ 407.900,88
(-) Dedugdes das receitas R$ (29.939,92)
(=) Receita Liquida com vendas R$ 377.145,15
(-) CPV R$ 294.760,56
(=) Resultade operacional R$ 82.384,59
(-) Despesas R$ 12.000,00
(=) Lucro R$ 71.200,40

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

O valor do lucro obtido é relativamente alto, porém esta-inferior a media de
lucro obtido pelas industrias de mdveis da regido, considerando gue elas possuem
um faturamento mais elevado por alguns motivos, tais quais: mais tempo de atuagéo

no mercado, maior capacidade de produgéo e mais colaboradores.

5.14 BALANCO PATRIMONIAL FINAL

Apos apurar o lucro da empresa no primeiro ano de exercicio, foi possivel
elaborar o Balango Patrimonial final, onde se pode obter um lucro total de R$

71.200,40 (setenta e um mil e duzentos reais e quarenta centavos).
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Tahela 15 — Balango patrimonial final.
BALANGO PATRIMONIAL FINAL

ATIVO PASSIVO

CIRCULANTE 93.782,30 | CRCULANTE 0,00
Caixa 3.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 75.384,54 | EXIGIVEL A LONGO-PRAZO 35.085,00
Estoque 14.581,90 | Financiamento 35.085,00
PERMANENTE 52.503,10 | PATRIMONIO LIQUIDO 111.200,40
Investimento 0,00 | Capital Inicial 40.000,00
imobilizado 48.103,10 | Lucro Acumulado 71.200,40
Diferido 0,00

Intangivel 4.400,00

TOTAL 146.285,40 | TOTAL 146.285,40

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,
5.15 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

O fluxo de caixa € uma das ferramentas mais importantes para o controle
financeiro de uma empresa, no gual pode auxiliar o empreendedor nas tomadas de
decisbes sobre as situagdes financeiras da empresa. O fluxo de caixa é um relatério
que fornece toda a movimentagéo financeira em forma de entradas e saidas de
caixa.

O fluxo de caixa a ser apresentado na tabela 16 tera uma estimativa de
aumento nas receitas brutas de 10% ao ano em todas as discriminagbes. Apds o
terceiro ano de atividades da empresa, sera feita uma retirada de 20% dos lucros
para o empreendedor e o restante serd poupando no banco para que seja
reinvestida na empresa em forma de ativos permanentes, diferenciacéo de produtos
e modernizagdo da linha de produgao.

Tabela 16 — Proje¢d@o do fluxo de caixa.

FLUXO DE CAIXA

ltem R$ Ano 0 R$ Ano 1 R$ Ano 2 R$ Ano 3 R$ Ano 4 R$ Ano 5
(-) Investimento -75.085,00

Receitas 407.900,88 | 448.690,97 | 493.560,06 ; 542.916,07 | 597.207,68
{-) Cusios fixos 03.818,16 { 103.199,98 | 113.519,97 124.871,97 | 137.359,17
(-) Custos variaveis 200.842,40 | 221.036,64 | 243.140,30 | 267.454,33 | 294.199,77
(-) Despesas fixas 12.000,00 13.200,00 14.520,00 15.972,00 17.569,20
(-) Tributos 29.939,92 32.933,92 36.227,31 41.261,2 45.387,78
{=) Lucro 71.200,40 78.320,43 86.152,48 93.356,15 | 102.691,76
(-) Retirada de 20% - - 17.230,50 | . 18.671,23 20.538,35
Acumulado -75.085,00 -3.884,60 74.435,83 | 143.357,81 | 218.042,73 | 300.196,14

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
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5.16 ANALISE VERTICAL E HORIZONTAL
Tabela 17 — Analise vertical do balanco patrimonial.
ANALISE VERTICAL DO BALANGCO PATRIMONIAL
ATIVO Ano 01 AV Ano 02 AV PASSIVO Ano 01 AV Ano 02 AV
CIRC. 22.581,90 { 30,08 | 93.782,30 | 64,11 | CIRC. 0,00 0,0 0,00 0,0
Caixa 3.000,00 4,0 3.000,00 2,05 | Fornecedor 0,00 0,0 0,00 0,0
Banco 5.000,00 | 6,66 | 75.384,54 | 51,53 | E.L.P 35.085,00 | 46,73 | 35.085,00 | 23,98
Estoque 14.581,90 | 19,42 14.581,90 9,97 | Financ. 35.085,00 | 46,73 | 35.085,00 | 23,98
PERMAN. 52.503,10 | 69,92 | 52.503,10 | 35,89 | PATR. LiQ | 40.000,00 | 53,27 | 111.200,40 | 76,02
Invest. 0,00 0,0 0,00 0,0 | Capital Inic. | 40.000,00 | 53,27 | 40.000,00 | 27,34
Imobil. 48.103,10 | 64,06 | 48.103,10 | 32,88 | Lucro A. 0,00 71.200,40 | 48,67
Diferido 0,00 0,0 0,00 0,0
Intangivel 4.400,00 5,86 4.40'0,00 3,01
TOTAL 75.085,00 100 | 146.285,40 100 75.085,00 100 | 146.285,40 100
Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014. '
Tabela 18 — Andlise vertical do demonstrativo do resultado do exercicio.
DEMONSTRATIVO DO RESULTADO

Item R$ Ano 1 % AV R$ Ano 2 AV

Receita total de vendas 407.900,88 100% 448.690,97 100%

(-) Dedugbes das receitas (29.939,92) | (7,34%) | (32.933,92) {(7,34%)

(=) Receita Liquida com vendas | 377.145,15 | 92,46% | 415.757,05 92,66%

(-)CPV (294.760,56) | (72,26%) | (324.236,62) (76,26%)

(=) Resultado operacional 82.384,59 20,20% | 91.520,43 20,40%

(-) Despesas (12.000,00) | (2,94%) | (13.200,00) {2,94%)

(=) Lucro 71.200,40 17,46% | 78.320,43 17,46%

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.

Analisando o Balango Patrimonial apresentado na tabela 17, é possivel notar

que o ativo circulante sofreu um acréscimo passando de 30,08% para 64,11%, tal

variagdo ocorreu pelo fato de a empresa ter obtido lucro no exercicio e sendo

depositado na conta Banco do ativo. Com base nesse aumento, o ativo circulante

passou a ser o maior percentual do ativo, passando o imobilizado. Também se pode

observar através da analise vertical do DRE, ndo houve aumentos consideraveis,

apenas as receitas com vendas e o resultado operacional teve uma pequena

variagéc, mais precisamente 0,20% pontos percentuais de variacdo.
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Tabela 19 — Andlise horizontal do balango patrimonial.

ANALISE HORIZONTAL DO BALANGO PATRIMONIAL FINAL

ATIVO Ano 1 Ano 2 AH PASSIVO Ano 1 Ano 2 AH
CIRCULANTE | 22.581,90 93.782,30 | 315,30 | CRCULANTE 0,00 0,00 0,0
Caixa 3.000,00 3.000,00 0,0 | Fornecedor 0,00 0,00 g,0
Banco 5.00000 | 75.384,54 | 1407,69 | E.L.P 35.085,00 35.085,00 0,0
Estoque 14.581,90 14.581,90 0,0 | Financi. 35.085,00 35.085,00 0,0
PERMANENTE | 52.503,10 52.503,10 0,0 | PATR. LIQ. 40.000,00 | 111.200,40 178,0
Investimento 0,00 0,00 0,0 | Capital Inicial | 40.000,00 40.000,00 0,0
Imohilizado 48.103,10 | 48.103,10 0,0 | Lucro Acum. 0,00 71.200,40 100
Diferido 0,00 0,00 0,0
Intangivel " 4,400,00 4.400,00 0,0
TOTAL 75.085,00 | 146.285,40 94,83 | TOTAL 75.085,00 | 146.285,40 94,83
Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014.
Tabela 20 — Analise horizontal da demonstragao do exercicio.
DEMONSTRATIVO DO RESULTADO
Item R$ Ano 1 R$ Ano 2 AH
Receita total de vendas 407.900,88 448.690,97 10%
(-) Dedugdes das receitas {29.939,92) (32.933,92) 10%
(=) Receita Liquida com vendas 377.145,15 415.757,05 10,24%
(-) CPV _ (294.760,56) | (324.236,62) 10%
(=) Resultado operacional 82.384,59 91.520,43 11,09%
(-) Despesas {12.000,00) (13.200,00) 10%
(=) Lucro 71.200,40 78.320,43 10%

Fonte: Dados de pesquisa, elaborados pelo autor, 2014,

93

Ao fazer a andlise horizontal, & possivel verificar que o ativo circulante teve um

acréscimo muito grande, devido ao deposito do lucro obtido na conta banco. As

contas de caixa, estoque, imobilizado e intangivel permaneceram'com os mesmos

valores, pois 0 empreendedor optou por investir futuramente os lucros da empresa.

De acordo com a andlise do demonstrativo do resultado do exercicio pode se

observar um acréscimo de 10% nos lucros devido ao aumento das receitas,
conforme as metas da Personalize.
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5.16 INDICADORES DE VIABILIDADE

5.16.1 Margem de contribuicao

A margem de contribuicdo representa o calculo para identificar o valor ou
percentual de que sobram das vendas, menos 0s custos varidveis e as despesas
variaveis. Ela representa o quanto a empresa tem para pagar cada real de receita os

custos incorridos na produco.

[.M.C. = Receita bruta — Custos Variaveis Totais

Receita Bruta

I.M.C. = 407.900,88 - 200.942,40 = 206.958.48 = 0,5074 ou 50,74%
407.900,88 407.900,88

5.16.2 Ponto de equilibrio — PE

O ponto de equilibrio de uma empresa representa o volume de vendas que é
necessério faturarem para que a empresa consiga cobrir seus custos e despesas
totais. A empresa ao chegar nesse estado de equilibrio, significa que a mesma esta

em uma situagéo que nao sao gerados nem lucros nem prejuizos.

Ponto de equilibrio (PE) = Custo fixo + Despesa fixa total

indice margem de contribuicédo

PE = 93.818,16 + 12.000,00 = 208.549,78
0,5074

A empresa precisa faturar R$ 208.549,78 anuais ou R$ 17.379,15 mensais
para conseguir cobrir todos os seus gastos.

Como a empresa projetou uma estimativa de faturamento mensal de R$
33.991,74, ela tera condi¢des de cobrir os seus gastos e ainda obter lucro, sendo o
seu ponto de equilibrio equivalente a R$ 208.549,78.
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5.16.3 Lucratividade

O calculo da lucratividade tem como objetivo apresentar o percentuat de lucro

que a empresa obteve sobre as vendas realizadas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 = 71.200,40 x 100 = 0,17 x 100 = 17,46%
Receita total 407.900,88

O calculo acima indica que o indice de lucratividade da empresa sera de
17,46% anual, ou seja, a taxa de lucro € favoravel. Com uma receita anual de total
de R$ 407.900,88, restam em forma de lucro R$ 71.200,40 depois de todos os
custos, despesas e impostos serem pagos.

5.16.4 Rentabilidade

A rentabilidade tem como objetivo indicar o indice de eficiéncia que a
empresa terd através do investimento realizado. Também permite verificar o

percentual de retorno obtido de acordo com o capital proprio investido na empresa.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100 = 71.200,40 = 0,95 x 100 = 94,83%
Investimento total  75.085,00

O resultado obtido significa que a cada ano a empresa recupera 94,83%

anual e 7,9% mensal do valor investido através do lucro obtido.

5.16.5 Pay back

O prazo de retorne do investimento corresponde ao periodo necessario para
que o empreendedor recupere o capital investido inicial, por-esse motivo quanto
menor o indice do pay back melhor para a empresa, pois quanto mais rapido

recuperar o investimento inicial melhor sera para o empreendimento.

Pay back = Investimento total

Lucro liquido
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Pay back = 75.085,00 = 1,0546 ou 1 ano e 20 dias
71.200,40

O que significa que a empresa recuperara o capital investido em pouco mais de
1 ano, sendo considerando um bom prazo.

5.16.6 Taxa minima de atratividade — TMA

A TMA ¢é a taxa minima de atratividade que um investidor se prop&e a ganhar
quando faz um investimento, ou 0 maximo que um tomador de dinheiro se propée a
pagar quando faz um financiamento.

A TMA proposta para a empresa sera de 6,71% ao ano ou 0,5599% a0 més.
Para a escolha desta taxa, levou-se em consideragéo a remuneragao proposta para
dep6sitos na poupanca, com base na taxa estipulada pelo Banco Central do Brasil
no més de dezembro do ano de 2014.

5.16.7 Taxa interna de retorno - TIR

De acordo como foi citado no referencial teérico, a TIR {Taxa Interna de
Retorno) é a taxa de juro necessaria para igualar o valor de um investimento (valor
presente) ao valor das entradas ¢ as saidas de caixa.

Para chegar ao valor da TIR, foi utilizado a o célculo na caiculadora HP 12C:

[f] [REG]

Valor do investimento inicial: R$ 75.085,00 [ENTER] [CHS] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 71.200,40 [g] [CFi]
' R$ 78.320,43 [g] [CFj]

R$ 86.152,48 [g] [CFj]

R$ 93.356,15 [g] [CFj]

R$ 102.691,76 [g] [CFi]

[f] [IRR] = 99,87%
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Para os cinco primeiros anos no qual foram apresentados no fluxo de caixa foi
apurado uma TIR de 99,87%, mesmos dividindo esse valor para os cinco anos,
obtem-se uma taxa de 19,97% para cada ano, superior a TMA apurada. Entédo se
verifica a viabilidade do investimento, uma que esta diferenga é suficiente para arcar

com os riscos que o empreendedor tera com as atividaces da 2ampresa.

5.16.8 Valor presente liquido — VPL

O calculo do VPL possibilita o empreendedor a determinar o valor presentes
de pagamentos futuros descontados a uma taxa de jutos apropriada, menos os
custos do investimento inicial, ou seja, é o calculo de quanto os futuros pagamentos
somado a um custo inicial estaria valendo atualmente.

O valor presente liquido da empresa Personalize foi obiido por meio da soma
dos valores presentes das entradas de caixa apresentados no fiuxo de caixa,
subtraindo-se o investimento inicial total investido e emprngandc a TMA definida
como uma taxa de desconto que éde 6,71%.

O calculo realizado para chegar ao valor do VPL, foi utilizado o céalculo na
calculadora HP 12C:

[f] [REG]

Valor do investimento inicial: R$ 75.085,00 [ENTER] [CHS] [g] [CFo]
Valor das entradas de caixa: R$ 71.200,40-[g] [CFj]

R$ 78.320,43 [g] [CFi]

R$ 86.152,48 [g] [CFi]

R$ 93.356,15 [g] [CFi]

R$ 102.691,76 [g] [CFj]

6,71 [i] [f] INPV] = 277.538,16

Assim, o valor presente liquido encontrado foi de R$ 277.321,22,
comparando-o com o custo inicial pode-se perceber que ele maior que o

investimento inicial que corresponde a R$ 75.085,00, portanto o projeto & viavel.
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5.17 ANALISE DE QUOCIENTES OU INDICADORES
5.17.1 Imobilizagao do patrimonio liquido

O calculo deste indicador possibilitara o empreendedor a apurar qual o
percentual que o ativo permanente representa sobre o patriménio liquido, quanto

menor o indice melhor para a empresa.

Ativo permanente = 52.503,10 = 0,4721 ou 47,21%
Patriménio liquido 111.200,40

Pode-se perceber através desse calculo que, a empresa demonstra alta
imobilizagdo do patriménio liquido em relagdo ao seu perceniual total, isso se deu
pelo fato das dividas contraidas para serem quitadas em longo prazo.

5.17.2 Imobilizagao dos recursos nao correntes

Ativo permanente = 52.503,10 =0,3589 x 100 = 35,89%
Patriménio liquido + E.L.P 146.285,40

O indicador apontou que a empresa tem 35,89% do seu ativo esta
imobilizado, pois, o calculo mostra uma média moderada de imobilizagdo do
patriménio liquido, isso acontece devido a divida em longo prazo a ser paga pela

empresa.

5.17.3 Participagao de capital de terceiros

O calculo da participacéo de capital de terceiros apresenta o quanto precisou
tomar de capital de terceiro para cada R$ 100,00 reais de capital préprio.

Capital de terceiros = 35.085,00 = 0,3155 x 100 = 31,55%
Patriménio liquido  111.200,40
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Para cada R$ 100,00 reais de capital proprio &4 empresa tém R$ 31,55
que s&o de capital de terceiros, um indice favoravel para a empresa.

5.18 INDICADORES DA RENTABILIDADE
5.18.1 Giro do ativo

Esse indicador representa o quanto a empresa tem de receitas liquidas para

cada R$ 1,00 de investimento total.

Receita liquida = 377.145,15 = 2,56781
Ativo 146.285,40

Esse indicar apresentou que a empresa conseguiu R$ 2,57 de vendas para
cada R$ 1,00 investido, esse resultado foi favoravel para a nova empresa, pois
conseguiu um volume de vendas quase trés vezes maior em relagdo ao capital
investido.

5.18.2 Margem liquida
A margem liquida representa quanto a empresa obtém de lucro para cada R$

100,00 reais de investimento total, quantc mais alto o resultade apurado melhor para
empresa.

Lucro liguido = _71.200,40 =0,2112x 100 =21,11%
Vendas liquidas 377.145,15

A margem liquida anual corresponde a R$ 21,11 sohre o volume faturado,
com isso a empresa tera um lucro liquido de R$ 21,11 para cada R$ 100,00
investido.
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5.18.3 Rentabilidade do ativo

f

O indice de rentabilidade do ativo representa o quanto empresa obtém de
lucro sobre o investimento total. |

Lucro liguido = _71.200,40 = 0,4867 ou 48,67%
Ativo 146.285,40

Atraveés do indicador de rentabilidade do ativo, pode-se observar que ha um
lucro de 48,67% para cada R$ 100,00 investidos, esse & um percentual
relativamente alto, por isso é favoravel ao novo empreendimento.

5.18.4 Rentabilidade do patriménio liquido

Este indicador representa o quanto a empresa obtém de lucro para cada R$
100,00 de capital préprio investido.

Lucro liquido =71.20040 x 100 = 64,02%
P.L médio 111.200,40

Esse indicador representa que a empresa obteve R$ 64,02 para cada R$
100,00 de investimento préprio, considerado pelo empreendedor como um bom
indice, pois significa que o capital investido esta tendo retorno.

5.19 Liquidez geral

O calcuio da liquidez geral tem como fungéo apurar o quanto que a empresa

tem de ativo circulante e realizavel a longo prazo para pagar as suas dividas.

Ativo circulante + Realizavel L.P = 93.782.30 =1,10%
Passivo circulante + Exigivel L.P  85.085,00

De acordo com o calculo realizado, para cada R$ 1,00 de dividas a empresa
tem R$ 1,10 para quita-las.



-101

6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

O apos a conclusdo das etapas deste plano de negc')'cio, pode-se apurar a
viabilidade da implantagdo da Personalize na cidade de Rubiataba-GO, através do
desenvolvimento dos diversos planos apresentados no presente trabalho.

O plano de marketing proporcionou realizar uma analise do mercado em que
a empresa ira atuar, com o objetivo de conhecer, 0 mercado identificando as
caracteristicas dos clientes, fornecedores e concorrentes, além da identificagéao das
forcas e fraquezas da nova empresa bem como as oportunidades e ameacas que o
mercado oferece. Atraveés da pesquisa realizada foi possivel identificar que ha um
publico com demanda de méveis infantis e personalizados, que procuram por
moveis de qualidade, com cores e modelos variados, com precos acessiveis a todas
as classes sociais. Também foi possivel planejar as estratégias de venda e pos-
vendas, no qual podera garantir a satisfacéo e fidelidade dos futuros clientes.

No plano operacional foi possivel a descricdo de como seré implantado o
novo negocio, permitindo demonstrar a sua localizagao do empreendimento, layout,
capacidade produtiva e comercial, o processo de produgdo e comercializagio,
cargos e fungdes. O sistema de produgdo montado pelo novo empreendimento sera
capaz de atender a demanda identificada. Os funcionarios serdo treinados e
capacitados para produzir os méveis com qualidade e com-agilidade.

O plano financeiro proporcionou a identificagdo dos gastos necessarios para a
implantagdo da nova empresa e quais os resultados financeiros obteve para a
realizagéo do planejamento estratégico. Pode-se apurar que ha grande viabilidade
de se implantar a nova empresa e que o capital investido seré""recu;ﬁerado em 1 ano
e 20 dias, com um indice de lucratividade de 1,45% mensais e um indice de
recuperacao do capital investido de 7,9% mensais.

De acordo com as andlises realizadas no plano de marketing, operacional e
financeiro, pode-se chegar a concluséo de que a implantagéo da Personalize na
cidade de Rubiataba-GO é vidvel e que as perspectivas de sucesso & favoravel,
tornando-se real o sonho do empreendedor de ter seu proprio negécio. Entretanto, o
plano devera ser analisado permanentemente, pois o ambiente‘pode sofrer algumas

alteragOes e por isso € preciso realizar alteragdes para condizer com a realidade.
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CONSIDERACOES FINAIS

A elaboracdo desse plano de negécio foi de grande importancia para o
crescimento académico do autor, pois atraves dele foi possivel colocar em pratica
todos 0s conhecimentos adquiridos no decorrer do curso de Administracdo. O
presente trabalho ajudara o autor na realizagdo de um sonho, o de ter seu proprio
negocio e obter sucesso com ele.

Para a elaboragdo deste plano de negdcio foi necessario superar algumas
barreiras, tais como a falta de informag¢ac e conhecimento soiie o mercado em si,
porém apods as pesquisas e enfrevistas realizadas servirao de é‘poio para superar
tais dificuldades e dar suporte ao trabalho. Dessa forma tem-se a percepg¢ao sobre a
importancia dessa ferramenta para o empreendedor, sendo um recurso
importantissimo para quem busca ter seu préprio empreendimento.

Através deste plano de negdcio, 0 empreendedor pode adquirir conhecimento
e experiéncia socbre o mercado em que ira atuar, podendo através desse trabalho a
apuragao da viabilidade econdmica da implantacao da Personalize em Rubiataba-
GO.

Apds a conclusdo do curso, pretende-se implanter o negdcio em questéo,
colocando tudo o que foi estudado neste periodo em preiica e alcancar a tao

desejada independéncia profissional.
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Pesquisa de Mercado- Observac¢édo: pesquisa realizada com pessoas fisicas em
Rubiataba-Go, para identificar as caracteristicas socioeconémicas e de
demanda para o estudo da viabilizagdo da industria.

1. Sexo?
( ) Masculino ( ) Feminino

2. Faixa Etaria?
()18 até21 ( )22até 35 ()
36 até 45 ( ) acima de 45

3. Estado Civil?
( ) Solteiro ( ) Casado ( )
Outros

4. Tem filhos? Se sim quantos?
( ) Sim ( ) Nao

Quantos:

5. Qual é a sua renda familiar?

( ) Um salario ( ) Dois a trés
salarios ( ) Acima de quatro
salarios

6. Com que frequéncia vocé
compra moveis para sua
casa?

( )Uma vez ao ano ( ) Duas
vezes ao ano ( ) Mais de
trés vezes ao ano

7. O que vocé considera mais
importante ao procurar moéveis
para sua casa?

( ) Qualidade ( )Prego ()
Variedade ()
Personalizados

8. O que vocé acha de poder colocar

uma foto de sua preferéncia em
seus moveis?
( ) Positivo ( ) Negativo

. Quais as dificuldades vocé

encontra ao comprar moveis na
cidade de Rubiataba?

( ) Qualidade dos produtos
( ) Preco alto

( ) Falta de variedade de
produtos

( ) Dificuldade em encontrar
moveis a medida

( ) Dificuldade em encontrar
moveis personalizados
Outros:

10.Vocé acha positiva uma industria

que produza moveis infantis na
cidade de Rubiataba?
( ) positivo ( ) negativo

11. 0 que vocé acha de poder

comprar moveis infantis e
personalizados igual as imagens
abaixo?

( ) Otimo ( ) Bom ( ) Ruim
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APENDICE B

Pesquisa de Mercado- Observagao: pesquisa realizada com pessoas juridicas
em toda a regido, para identificar as caracteristicas socioeconémicas e de

demanda para o estudo da viabilizagcdo da industria.

1. Qual a cidade a loja esta 5. O que os diretores da empresa
L localizada? acham mais importante para
R: fazer negoécio?
) ( ) Qualidade ( ) Pregco ( )
2. Quanto tempo a empresa esta Variedade ( ) Pontualidade
em operagao?
()1ano ()De2a5anos ( . A loja tem mercado para méveis
) 6 a10 anos ( ) mais de 11 infantis?
anos ()Sim ( )Nao
3. Qual linha de _m'évc::;is e @ . Qual a quantidade mensal de
empresa comercializa’ pecas que a empresa costuma
( ) Colonial ( ) Popular comprar?
() MDP e MDF () até10 pegas ( ) 11 a 20
ecas 21 a 30 pecas
¢ 4. Em sua cidade tem empresa :'na%s de 3(.1) pes L
especializada em moveis
infantis? ) . O seu empreendimento tem
()Sim () Nao interesse nos produtos abaixo?
( )Sim ( )Nao

S




