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RESUMO

O plano de negdécio € uma ferramenta indispensavel para ajudar o
empreendedor a elaborar seu plano de agédo de forma confiavel e organizada. Assim,
essa pesquisa tem como objetivo analisar a viabilidade de implantagdo de um plano
de negocio de uma empresa voltada para a fabricagdo de mdveis com foco em
vendas pela internet. O e-commerce é cada vez mais utilizado pela populagao e,
segundo especialistas, tende a continuar crescendo e aumentando sua fatia do
mercado. A pesquisa classifica-se como aplicada, a qual utilizou uma abordagem
qualitativa. Para atingir seu objetivo, a pesquisa fez um levantamento do estado da
arte sobre os temas: estratégia, tipos de planejamento, empreendedorismo, plano de
negoécio e sobre o ramo de marcenaria. Em seguida foram apresentados os
resultados e discussdes, comegando pelo sumario executivo (enquadramento
tributario, missdo, visdo e raz&o social), seguido da analise de mercado (clientes,
concorrentes e fornecedores), do plano operacional (layout, localizagdo, capacidade
produtiva e quadro de funcionarios) e do plano financeiro (investimento total,
faturamento estimado, levantamento de custos e indicadores de viabilidade). Por fim,
quanto a viabilidade de abertura do empreendimento, 0 mesmo mostrou que serao
necessarios alguns ajustes na parte de projetos, processos e na politica de pregos
para que esta se torne uma boa op¢ao de investimento.

Palavras-chave: 1. Plano de negécio. 2. Marcenaria. 3. e-commerce.



ABSTRACT

The business plan is an indispensable tool to help the entrepreneur develop
his plan of action in a reliable and organized way. Thus, this research aims to analyze
the feasibility of implementing a business plan of a company focused on the
manufacture of furniture focused on internet sales. E-commerce is increasingly used
by the population and, according to experts, tends to continue growing and stifling an
ever-increasing share of the market. The research is classified as applied, which
used a qualitative approach. To achieve its goal, the research carried out a survey of
the state of the art on the themes: strategy, types of planning, entrepreneurship,
business plan and the woodworking industry. The results and discussions were then
presented, starting with the executive summary (tax framework, mission, vision and
corporate name), followed by market analysis (clients, competitors and suppliers),
operational plan (layout, location, production capacity and framework (total
investment, estimated revenue, costing and feasibility indicators). Lastly, regarding
the feasibility of opening the venture, it showed that some adjustments will be
necessary in the projects, processes and pricing policy part so that it becomes a
good investment option.

Keywords: 1. Business plan. 2. Joinery. 3. e-commerce.
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1 INTRODUGAO

A atual instabilidade do mercado vem gerando demissdes em massa,
programas de demissao voluntaria e acordos para redugdo na jornada de trabalho.
Esses fatores contribuem para o nascimento de novas empresas, principalmente de
trabalhadores que foram demitidos e tem dificuldade de se inserir novamente no
mercado, optam por investir a rescisdo em um novo empreendimento. Porém poucos
fazem um planejamento antes de iniciar suas atividades e esse € um dos principais
fatores apontados para que poucos obtenham sucesso.

A esperancga de alcancgar independéncia financeira, bem como gerir o préprio
negocio sdo os principais fatores motivacionais para a realizagdo de um plano de
negocio como trabalho de conclusdao de curso. A realizagdo de um bom
planejamento ira reduzir significativamente as chances da empresa fracassar. Uma
pesquisa realizada pelo Sebrae revela que cerca de 24% das empresas abertas em
2012 no estado de Santa Catarina fecharam as portas em até dois anos. Entre os
principais motivos apontados estdo a grande competitividade, altas taxas de juros,
pouco incentivo do governo, recessao do mercado e principalmente a falta de
planejamento para verificar os riscos do empreendimento.

Visando a criagdo de uma empresa com baixo investimento inicial e com uma
boa capacidade de faturamento, o empreendedor optou pelo ramo da marcenaria.
Neste ramo o investimento inicial em maquinas e equipamentos ndo € muito elevado
e € possivel, com a criagdo de produtos seriados, projetados especialmente para
serem de facil fabricagdo se atingir uma boa capacidade produtiva. O Sebrae, em
2016, estimou o custo de abertura (desconsiderando o capital de giro) de uma
marcenaria com sete profissionais em R$ 23.407,00. Outra opcdo analisada pelo
empreendedor para a abertura do negdcio foi uma empresa na area de serralheria,
porém esta teve investimento estimado pelo Sebrae, no ano de 2016, em R$
147.350,00, valor que fica muito acima do que o empreendedor planeja para
investimento. A area da marcenaria € também uma area onde ndo € necessario
grande espacgo fisico, o que reduz também o valor que devera ser gasto com o
aluguel do local de implantagdo do empreendimento. A escolha por produtos de
madeira levou em consideragdo a facilidade de montagem e por serem produtos
leves, facilitando o transporte para entregas em diversas regides do pais. Para ser
possivel atingir amplitude regional a escolha é vender os produtos em sites

especializados em vendas pela internet, eliminando assim a necessidade de manter
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produtos em estoque, bem como n&o sendo necessario possuir showroom.

Assim, para atender o objetivo deste trabalho, o0 mesmo esta estruturado nas
seguintes etapas:

Introdugcdo - a qual aborda a justificativa e os objetivos do trabalho;
Fundamentagdo tedrica — apresenta o estado da arte dos temas relacionados ao
Plano de Negédcios, abordando a estratégia, tipos de planejamento,
empreendedorismo e plano de negdcio.

Metodologia — apresenta a classificagdo da pesquisa, como foi realizada a
coleta de dados, qual a amostra da pesquisa e analise de dados;

Resultados — se apresenta o sumario executivo, onde sao apontados o
enquadramento tributario, missdo, visao, razdo social e logomarcas. A analise de
mercado, onde se analisou os potenciais clientes, concorrentes e fornecedores. O
plano de marketing, definindo-se a estratégia de vendas e a politica de pregos do
empreendimento. Em seguida foi apresentado o plano operacional, que envolveu o
layout, a localizagado, a capacidade produtiva e o fluxograma de producédo, além do
quadro de funcionarios. Por fim, foi mostrado o plano financeiro, onde se definiu o
investimento total, o faturamento estimado, o levantamento de custos e os
indicadores de viabilidade.

Conclusdo — destaca-se a importancia do plano de negdcios e apresenta

quais foram os pontos deste que alcangaram os resultados esperados.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo geral
Analisar a viabilidade de implantagdo de um plano de negdcio de uma
empresa voltada para a fabricacdo de moveis com foco em vendas pela internet.

1.1.2 Objetivos especificos
Visando alcancar o objetivo geral, sera necessario atingir alguns objetivos
especificos:
e Definir a missao e visdo da empresa, razdo social e logomarca;
e Realizar anadlise de mercado (analise SWOT, estudo dos clientes,

concorrentes e fornecedores);
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Definir o plano de marketing (estratégia de vendas e politica de pregos);
Construir o plano operacional (Layout, localizagado, capacidade produtiva,
fluxograma produtivo, processos operacionais, descricdo de produtos e
quadro de funcionarios);

Construir o plano financeiro (investimento total, faturamento, levantamento de

custos e indicadores de viabilidade).
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

2.1 Estratégia

Objetivos e metas apontam aonde a empresa pretende chegar. Ja a estratégia
de negdcio indica o caminho a ser percorrido para que a empresa alcance tais metas
e objetivos. A estratégia da empresa pode ser defensiva, buscando manter os
clientes ja existentes, pode ser de desenvolvimento, onde se busca oferecer mais
opcdes aos clientes atuais e também podem ser de ataque, visando conquistar
novos clientes aumentando a participagdo de mercado da empresa (DORNELAS,
2008).

A estratégia € o meio para se alcangar o sucesso planejado. Sua formulagao é
feita por meio de diferentes analises, como miss&o, valores, visdo e objetivos
globais, bem como por fatores internos e externos da empresa. Sua implementagéo
€ tdo importante quanto sua formulacdo e a maior parte dos desafios ocorrem
durante a implementagao (CHIAVENATO, 2012).

“Estratégico” é o que € importante para que a empresa possa realizar seus
principais objetivos. Existem instalagcbes, clientes, fornecedores, clientes e
suprimentos estratégicos, entre outros. Independentemente do porte da empresa,
todas possuem estratégia e planejamento estratégico, mesmo que em alguns casos
de forma inconsciente (MAXIMIANO, 2013).

Nenhuma empresa esta s6 no mundo dos negocios, todos estdo buscando
uma fatia do mercado e para tanto devem buscar entender as ameacas e as
oportunidades que aparecem, muitas vezes sem aviso prévio. Todos devem buscar
alguma vantagem competitiva em relagdo aos concorrentes. Vantagem competitiva é
um diferencial que vocé tem em relagdo aos concorrentes. Costumeiramente, a
vantagem competitiva possui tempo limitado, pois a concorréncia tende a copia-la
imediatamente. A vantagem competitiva sustentavel é dificil de ser imitada e
normalmente tem aspectos intangiveis relacionados com a cultura organizacional da
empresa e o estilo de gestao participativa e inovadora. A inovagao permite que uma
vantagem seja renovada (CHIAVENATO, 2012).

Vantagens competitivas estdo ligadas a diferenciais que proporcionam algum
ganho ao consumidor. Isso pode ocorrer por meio de custos menores, uma marca
forte e confiavel, novidades que atendam aos anseios dos consumidores, etc. Outros
fatores que podem gerar vantagem competitiva s&o longos contratos,
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regulamentagdes governamentais, acordos com fornecedores e distribuidores, tais
fatores podem gerar barreiras de entrada, deixando a empresa protegida em relagao
aos competidores (DORNELAS, 2008).

Maximiano (2013) expde ainda que as vantagens competitivas sao os
atributos que fazem com que determinada empresa, produto ou servigo tenha a
preferéncia dos clientes.

A avaliagdo da estratégia também pode ser considerada uma vantagem
competitiva, a qual consiste em acompanhar os resultados e promover os ajustes
para se adaptar as mudangas que acontecerdo durante o percurso. Todo
planejamento é feito antes dos acontecimentos e normal que seja continuamente
alterado para se adequar as mudancas que acontecerdo durante sua consecucao
(CHIAVENATO, 2012).

Na sequéncia serdo apresentados os tipos de planejamento estratégico no
nivel estratégico, tatico e operacional.

2.2 Tipos de Planejamento

De acordo com Maximiano (2013), parte do futuro é incerta ou desconhecida,
outra parte € conhecida e previsivel. Planejamento serve para enfrentar o futuro,
com suas certezas e incertezas. Planejar consiste em definir os objetivos, definir os
cursos de acao e definir os meios de execucéo.

Para que o planejamento dé certo, é necessario envolver pessoas de diversos
niveis, garantir que todos tenham conhecimento dos seus objetivos e coordenem o
processo para que as coisas acontecam. Conforme mostra a Figura 1 — Tipos de
Planejamento, existem trés tipos de planejamento, o planejamento estratégico, tatico
e operacional, apresentados a seguir. O autor destaca ainda que é importante

conhecer a sua influéncia no resultado geral da organizagdo (PERADELLES, 2016).
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Nivel Decizies Flanejamento
stratégi Estratégicas Estratégico
Nj\fE! Taﬁﬂﬂ Decizsoes Planejamento
Taticas Tatico
Decizies Plangjamento
Nivel Operacional i :
O peracionais Operacional

Figura 1 - Tipos de Planejamento
Fonte: COUTINHO (2016)

Planejamento estratégico

A anadlise estratégica da empresa deve incluir um misto de racionalidade e
subjetividade, seguindo um processo basico, podendo ajudar o empreendedor a
conhecer a situagao atual de seu negdcio e quais sao 0s meios necessarios para
alcancar os objetivos e as metas estipuladas (DORNELAS, 2008).

Conforme Kotler (2007), os objetivos da empresa devem ser definidos através
de uma analise realistica das oportunidades e recursos da empresa e nao de
desejos e pensamentos.

O planejamento estratégico € um conjunto de providéncias que o executivo
deve tomar para a situacdo em que o futuro tende a ser diferente do passado. Trata-
se de um processo gerencial que permite o executivo definir os rumos a serem
seguidos pela empresa (OLIVEIRA, 2005).

Assim que toma a decisdo de abrir um negocio, através da ideia de um
produto ou servigo, o empreendedor ja esta fazendo um planejamento estratégico e
a medida que a empresa cresce, para sustentar seu desenvolvimento, as praticas de
planejamento estratégico evoluem (MAXIMIANO, 2013).

Ainda conforme Maximiano (2013), planejamento estratégico é o processo de
definir a estratégia da empresa, incluindo principalmente a escolha de uma misséo, a
definicdo dos objetivos especificos e a definicho de como realizar a estratégia
escolhida.

De acordo com Dornelas (2008), uma boa base do planejamento estratégico

de uma empresa € a analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
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— forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas). A matriz SWOT, como mostra o
Quadro 01 — Exemplos de Matriz SWOT, é composta de quatro quadros, onde estao
separados em dois tipos de ambientes. O ambiente interno apresenta as forgas e as
fraquezas do empreendimento, enquanto que o ambiente externo apresenta as
oportunidades e as ameacgas na qual o empreendimento esta inserido. A analise
SWOT apresenta uma orientagdo estratégica util para tragar um panorama da
situagao atual e prevista para o negécio.

A empresa é cercada de elementos, e todos oferecem ameacas e
oportunidades. O mercado € o principal alvo a ser atingido, para tanto € importante
conhecer caracteristicas como poder aquisitivo, localizagdo, expectativas, objetivos,
preferéncias e outros dados dos consumidores. Ja em relacdo aos concorrentes, o
empreendedor também deve ter conhecimento de suas forcas e fraquezas,
procurando encontrar vantagens competitivas em relacdo aos mesmos. Uma analise
interna também deve ser realizada, procurando conhecer as for¢cas e as fraquezas
da empresa, desde o indice de satisfagcao dos funcionarios, clientes e fornecedores,
até nos desperdicios e problemas operacionais. A matriz SWOT, apresentada no
Quadro 1 deve ser revisada constantemente, buscando acompanhar as mudancas
do mercado (MAXIMIANO, 2013).

Analiseinterna

Forgas Fraquezas
1 Lideranca de mercado no segmento de listas 1 A falta de conhecimento por parte do internauta da
impressas, contando com uma grande carteira de existéncia da Lista Telefonica na Intermet.
anunciantes e uma invejavel forca de vendas. 2 Dificuldades provocadas pelo fato de ndo ser o
2 Confiabilidade nas informactes prestadas e primeiro a disponibilizar a Lista para grandes centros
facilidade de acesso. como Sédo Paulo e Rio.
3 Estar presente na midia do futuro (Internet). 3 Impossibilidade de estabelecimento de barreiras a

4 Possibilidade de aumento de faturamento através da | novos ingressantes.
venda de links, banners, e patrocinio no site da lista.
5 Parcerna com forte grupo amercano, mercado no
qual a Internet ja faz parte do cotidiano do cidadéo

comuim.
Anadlise Externa

Oportunidades Ameacas
1 Crescimento vertiginoso do ndmero de usuarios. 1.0 servigo da Lista na Internet podera vir a ser
2 Criacdo e regulamentacio de meios para a compra oferecido pelas proprias operadoras telefénicas (ou
/venda de produtos na Intermet com a seguranca suas parceiras), gue além de deter o banco de dados
necessaria as transacoes. mais atualizado, possuem o know how do setor. Isto
3 Aumento exponencial no numero de terminais fica agravado pela privatizacao do setor de telefonia.
telefénicos, principalmente apos a privatizacéo do 2.0 retorno para os anunciantes ndo atender as
setor, devido a livre concorréncia. expectativas, provocando a fuga desta midiae o
4 Aumento do interesse das empresas pela divulgacio | descredito.
na Internet.

Quadro 1 - Exemplo de Matriz SWOT
Fonte: DORNELAS (2008)
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Além da matriz SWOT, existem também outras ferramentas que podem ser
utilizadas para tomadas de decisées. A matriz GE (General Eletric), foi desenvolvida
pela General Eletric, classifica as unidades de negodcio conforme o poder de
atratividade do setor. A matriz GE classifica as empresas em bem-sucedidas, medias
€ sem sucesso, com base nos niveis de atragdo do setor e forgcas da empresa. Outra
ferramenta existente € a matriz BCG (Boston Consulting Group) desenvolvida pela
Boston Consulting Group, para classificar as unidades de negb6cio de uma
organizagao segundo os parametros de volume, especificagado, fragmentacéo e beco
sem saida (PERES, 2012).

Planejamento Tatico

O planejamento tatico se desenvolve a nivel departamental, sendo
responsavel por criar metas e condi¢cbes para realizar as acdes estabelecidas no
planejamento estratégico. Por serem mais especificos, as decisbes podem ser
tomadas por executivos da diretoria ou por gerentes (COUTINHO, 2016;
PERADELLES, 2016).

De acordo com Bezerra (2014), o plano tatico tem a finalidade de especificar
0 modo como o seu setor, processo ou projeto, ira ajudar a organizagéo a alcangar
seus objetivos.

Conforme Chiavenato (2012), o planejamento tatico define com antecipagéao o
que deve ser feito e quais sdo os objetivos a serem alcangados, procura dar
condi¢cbes para administrar a empresa ou seus departamentos de forma racional e
organizada. O planejamento tatico deve ser feito para cada unidade da empresa,
visando absorver a incerteza criada pelos fatores ambientais para poder oferecer
certeza no nivel operacional. O planejamento tatico interpreta as decisdes

estratégicas em planos no nivel de cada departamento.

Planejamento Operacional

Os planos operacionais, através de instrumentos como cronogramas,
orcamentos, normas e procedimentos, buscam a tomada de decisao quanto a por ou
nao em pratica aquilo que foi planejado durante o planejamento estratégico
(MAXIMIANO, 2013).

De acordo com Chiavenato (2012), o plano operacional refere-se as tarefas e
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operacoes realizadas no nivel operacional, estando voltado para maximizagao e
otimizagcdo dos resultados. Trata-se de um desdobramento dos planos taticos de
cada departamento para planos operacionais para cada tarefa.

Aidar (2012), diz que o plano operacional mostra como sera produzido os
produtos, como sera prestado os servicos e quais serao as matérias-primas que a
producdo ira necessitar. Deve também apresentar as estratégias para manter a
qualidade e o controle da producgao.

O planejamento operacional é responsavel pelas agbes e procedimentos, ou
seja, pela implementacdo das metas tragcadas no nivel tatico (BEZERRA, 2014;
COUTINHO, 2016; PERADELLES, 2016).

Segundo Dornelas (2008), planejar € de suma importdncia para o
empreendedorismo, ajuda a delinear as estratégias da empresa e fugir das
armadilhas que fazem o indice de mortalidade nos primeiros anos das empresas

brasileiras serem préximos a 70%.

2.3 Empreendedorismo

Ao longo dos anos, o mundo tem passado por diversas transformacgoes,
principalmente no século XX, onde foram criadas a maioria das invengdes que
revolucionaram o estilo de vida das pessoas. Estas inven¢gdes costumam ser fruto de
novas visdes para a utilizacdo de coisas ja existentes. Estas inovagbes existem
gragas a pessoas ou equipes com caracteristicas especiais, pessoas visionarias,
que arriscam buscando algo diferente, que fazem acontecer e empreendem. Os
empreendedores possuem motivagao singular, sdo apaixonados pelo que fazem,
buscam ser referenciados, imitados, admirados e buscam deixar um legado. Os
empreendedores estdo mudando o mundo e por isso merecem ser estudados e
entendidos. Os estudos sobre empreendedorismo estdo se intensificando, pois, os
avangos tecnoldgicos estdo exigindo um maior numero de empreendedores.
Estamos vivendo a era do empreendedorismo, pois sdo os empreendedores que
estdo eliminando barreiras comerciais, encurtando distancias, globalizando conceitos
econdmicos, quebrando paradigmas e gerando riqueza para a sociedade
(DORNELAS, 2008).

O empreendedorismo é o ato de reconhecer a oportunidade para criar algo
novo (BARON; SHANE, 2007). Para Dornelas (2008), empreendedorismo é o

envolvimento de pessoas e processos que levam a transformar ideias em
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oportunidades.

Chiavenato (2012, p. 5), também expde que “0 empreendedorismo reflete a
pratica de criar novos negdcios ou revitalizar negdcios ja existentes. ”

Ja o empreendedor € quem encontra uma oportunidade, tem iniciativa e cria
um negocio assumindo riscos calculados (DORNELAS, 2008).

O empreendedor deve encontrar a vocacdo de sua empresa e torna-la
evidente, pois é extremamente dificil liderar em todas a areas. “Nenhuma empresa
pode vencer se seus produtos e ofertas lembram qualquer outro produto ou oferta.
As empresas devem buscar posicionamento e diferenciagao relevantes” (KOTLER,
2007 p. 304).

Segundo Matos, Souza e Hariz (2015), o empreendedor, de agucada
percepgao, estd sempre observando recursos escassos em sua regidao, sendo, no
entanto, uma boa fonte de oportunidade de negdcio.

De acordo com Maximiano (2013), o empreendedor é aquele que tem a
capacidade de idealizar e realizar coisas novas. Possui disposicao para assumir
riscos, possui senso de independéncia, perseveranga e otimismo. O mesmo ainda
ressalta que ser empreendedor significa ter autonomia e controle financeiro, além de
ser um desafio. Porém empreender também possui alguns fardos como sacrificio
pessoal, sobrecarga de responsabilidades e pequena margem para erros.

A decisao de tornar-se empreendedor pode ocorrer devido a fatores externos,
ambientais e sociais, por aptiddées pessoais ou até por uma soma destes fatores. O
processo empreendedor se inicia quando um desses eventos possibilita o inicio de
um novo negocio. Para se entender o processo empreendedor deve-se analisar
fatores como talento, ideias, recursos e conhecimento (DORNELAS, 2008).

O empreendedor possui sensibilidade para os negécios, tino financeiro e
capacidade de identificar as oportunidades, gerando beneficio proprio e para a
sociedade. O empreendedor possui criatividade, perseverancga, tracos de lideranca e
sabem trabalhar com equipes (CHIAVENATO, 2012).

Em muitos paises o empreendedorismo tem sido incentivado através de
programas de incubacdo, parques tecnoldgicos, desenvolvimento de curriculos
integrados que estimulem o empreendedorismo desde a educagdo fundamental,
subsidios governamentais para a criagao e desenvolvimento de novas empresas,
incentivos para promover inovacgdes, entre outros. As incubadoras sao empresas

sem fins lucrativos criadas para ajudar o desenvolvimento de empresas nascentes e
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que estdo enquadradas em determinadas areas de negdcio. A incubadora oferece a
oportunidade de servicos compartilhados como laboratérios, telefone, internet,
copiadoras, agua, luz e outros. Com isso o futuro empreendedor consegue comecgar
seu negocio sem a necessidade de altos investimentos e conta com ajuda de
orientagao profissional, o que reduz o indice de mortalidade destas empresas se
comparado com as micro e pequenas empresas no geral (DORNELAS, 2008).

Existem diversas formas de empreender, sendo as principais retratadas no
Quadro 2 — Tipos de Empreendimentos (MAXIMIANO, 2013).

Empresa tradicional — tem finalidade econdémica, busca o lucro em primeiro lugar,
através de atividades como transformacao e fornecimento de bens e servicos;

Empresa familiar — busca o sustento da familia e costuma ser passada a diante entre
geracdes da mesma familia;

Franquia — € um sistema no qual o franqueador cede a um franqueado o direito de
comercializagao de produtos ou servigos;

Escritério doméstico — € o trabalho profissional realizado em casa. Trata-se de uma
opgao economicamente atrativa para o inicio de micro e pequenas empresas;

Cooperativa — no sistema de cooperativa o associado é dono e usuario da cooperativa
ao mesmo tempo. O cooperado participa da administragdo da empresas e também
utiliza seus servigos.

Quadro 2 - Tipos de empreendimentos
Fonte: elaborado pelo autor

Maximiano (2013) destaca ainda que o tipo de empreendimento define o
formato do empreendimento, sendo uma empresa propriamente dita ou uma das
alternativas destacadas no quadro acima.

O Brasil tem posicao de destaque quando o assunto é a relacdo entre o
numero de adultos que comecam um novo empreendimento € o numero total da
populagdo adulta. Porém o alto numero de mortalidade destas empresas faz com
que o desenvolvimento econdmico n&o seja alcangado. Os novos empreendimentos
podem ser criados por necessidade ou por oportunidade. O empreendedor que inicia
seu préprio negdcio por necessidade é aquele que nao esta encontrando
oportunidades de trabalho e resolve abrir seu proprio negdcio para garantir o
sustento da sua familia. As empresas abertas por necessidade tendem ao
fechamento, pois geralmente ndo possuem um planejamento adequado e também

nao apresentam inovagdes no ritmo que o mercado exige. Ja as empresas que sao
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abertas por oportunidade, geralmente possuem um planejamento prévio e possuem
mais chances de sucesso pois sdo abertas com um foco em uma oportunidade de
negocio, ou seja, 0 empreendedor sabe onde quer chegar e traga um plano para
alcancgar seus objetivos (DORNELAS, 2008).

Segundo Pavani (2000), o empreendedor pode aprender valiosas licbes
observando a concorréncia, sendo importante identificar quem sao os principais
concorrentes e avaliando seus pontos fortes e seus pontos fracos. Esta observagéao
€ importante para verificar se sua empresa podera concorrer com as empresas que
ja estdo atuando no mercado, se o mercado ja esta saturado e quais sdo as
mudancas que devem ser feitas para aumentar sua competitividade.

Uma forma de se manter com uma boa colocagdao no mercado é através de
inovagoes. A inovagao tecnoldgica busca a introdu¢do de um bem ou servigo novo
ou melhorado, quanto as suas caracteristicas ou usos. A inovagao de marketing, € a
implementagdo de novos métodos com mudangas significativas na concepgéao de
produto, no posicionamento do produto, em sua promocao ou na fixagao de precos.
Buscam atender as necessidades do consumidor, procurando aumentar as vendas.
A inovagao organizacional é a implementagdo de um novo método nas praticas de
negocio da empresa, na organizagdo do local de trabalho ou em suas relagbes
externas (SANMARTIN, 2012).

Dornelas (2008) comenta que quando se fala em empreendedorismo liga-se
imediatamente ao termo plano de negdcios. O mesmo destaca que o plano de

negocio é parte fundamental do processo empreendedor.

2.4 Plano de negécio

O plano de negdcio € o guia da empresa, € uma descricdo detalhada do
funcionamento da empresa e do que é necessario para sua instalacdo. O plano de
negocios € para uma empresa 0 que a planta detalhada € para uma casa, inclusive
com or¢gamento (MAXIMIANO, 2013).

Segundo Dornelas (2008), o indice de mortalidade das micro e pequenas
empresas brasileiras € de cerca de 70% e as principais causas apontadas para o
insucesso destes empreendimentos sao a falta de planejamento, deficiéncias de
gestao, politicas de apoio insuficientes, conjuntura econémica e fatores pessoais. O
mesmo ressalta através do Quadro 3 quais sdo as principais armadilhas no

gerenciamento de pequenas empresas. Segundo o autor, para se precaver contra
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estas armadilhas o empreendedor deve buscar capacitacdo continua, aplicar os

conceitos tedricos e principalmente planejar.

Falta de experiéncia Atitudes erradas

Falta de dinheiro Localizacdo errada

Expansdo inexplicada

Gerenciamento de inventario improprio

Excesso de capital em ativos fixos

Dificil obtencdo de crédito

Uso de grande parte de recursos do dono

Quadro 3 - Maiores armadilhas no gerenciamento de pequenas empresas
Fonte: (BANGS, 1998 apud DORNELAS, 2008, p. 81)

E fundamental para um plano de negdcio, entender o ramo, ter visdo, monitorar
a empresa e definir os objetivos a serem alcangados. Basicamente definir de forma
clara o que fazer e o que ndo fazer (DORNELAS, 2008).

De acordo com Chiavenato (2012), planejar seu negdcio, estudando
antecipadamente as acdes que serao realizadas, € importante para o sucesso do
empreendedor. O mesmo ainda cita que, a abertura de um nego6cio € uma
empreitada longa e complicada, estara sujeita a diversos problemas ao longo do
percurso € que mesmo um bom plano de negocios nao elimina a chance de erros,
mas que ajuda a direcionar seus esforgos para enfrenta-los da melhor forma
possivel.

O plano de negécio é o instrumento ideal para definir um retrato fiel do
mercado, do produto e das agdes do empreendedor, propiciando seguranga para
quem quer iniciar uma empresa com maiores chances de éxito (PAVANI, 2000).

Um plano de negdcio visa criar condigées de planejar, organizar, dirigir, avaliar
e controlar o negocio. Para tanto o mesmo deve estar sempre sofrendo revisdes,
para manté-lo sempre atualizado e dinamico (CHIAVENATO, 2012).

O plano de negdcios é uma ferramenta de suma importancia na prospecgao
de investidores ou até de financiamentos bancarios. Uma boa apresentacao, rapida

e objetiva, ajuda o empreendedor a vender a ideia de forma mais convincente
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De acordo com Silva (2013), o plano de negdcios tem como finalidade a

analise da ideia e o seu potencial de implementacédo dos pontos de vista comercial e

financeiro.

Conforme Pavani (2000), no plano de negdcio deve ser mencionado:

e Principais produtos e servigos;

e Principais clientes;

e Localizacdo da empresa;

e [nvestimento inicial;

e Perspectiva de faturamento;

e Lucratividade prevista;

e Tempo para recuperacao do investimento.

O plano de negécio ndo possui uma estrutura rigida, até porque cada tipo de

negocio tem as suas particularidades. Este deve ser objetivo, de facil entendimento

para todos que o consultarem, desde investidores, colaboradores, fornecedores,
clientes, etc. (DORNELAS, 2008; CHIAVENATO, 2012; MAXIMIANO, 2013).

O Quadro 4 — Estrutura do Plano de Negdcios apresenta alguns exemplos de

estrutura de plano de negocios.

DORNELAS, 2008

CHIAVENATO, 2012

SEBRAE, 2013

MAXIMIANO, 2013

1. Capa

1. Sumaro executivo

1. Sumaro executivo

1. Descrigdo do negdcio

N

. Sumario

2. Anélise do mercado

2. Andlise do mercado

2. Analise do mercado e do

humanos

ambiente
3. Sumario executivo 3. Plano de marketing 3. Plano de marketing 3. Estratégia
4. Analise estratégica 4. Plano operacional 4. Plano operacional 4. Marketing e vendas
5. Descrigdo da empresa 5. Plano financeiro 5. Plano financeiro 5. Operagoes
6. Produtos e servicos 6. Avaliagdo estratégica 6. Construgdo de cendrios  |6. Estrutura organizacional
7. Plano operacional 7. Avaliagdo estratégica 7. Recursos humanos
8. Plano de recursos 8. Avaliagdo do plano de

negocio

8. Tecnologia da informagao

9. Anélise de mercado

9. Roteiro para coleta de
informag0es consolidado

9. Riscos

10. Estratégia de marketing

10. Finangas

11. Plano financeiro

11. Legislagdo

12. Anexos

12. Cronograma e

orcamento de implantagdo

Quadro 4 - Estrutura de plano de negécios
Fonte: elaborado pelo autor

Conforme mostrado no quadro acima, verifica-se que

existe uma estrutura



25

minima similar entre os autores citados, sendo que os principais tépicos do plano de

negocio sdo:

Sumario executivo — € uma visdo geral do plano de negdcio, apresenta um resumo
do mesmo, explanando sobre as caracteristicas do mercado onde a empresa vai
atuar e passando breves relatorios sobre os soécios do empreendimento e sobre os

recursos financeiros necessarios (CHIAVENATO, 2012).

Analise do mercado — neste topico deve-se analisar como a empresa abordara seu
mercado consumidor, identificar as tendéncias ambientais ao redor do negocio
(ameacgas e oportunidades), analisar os principais concorrentes e mostrar seus
diferenciais em relagcado aos concorrentes. Uma boa forma de apresentar a analise de
mercado é através de tabelas e graficos, permitindo analises comparativas e
identificac&o visual das tendéncias do mercado (DORNELAS, 2008).

Plano de marketing — aqui deve-se descrever o mercado-alvo, a estratégia de
marketing, a politica de pregos e de crédito, a distribuicdo e estratégia de vendas, os
planos promocionais, a participacdo em feiras e eventos, o patrocinio a eventos,
estratégias de telemarketing, a distribuicdo de brindes e o atendimento aos clientes,
entre outros (MAXIMIANO, 2013).

Plano operacional — é onde se define o layout ou arranjo fisico, a capacidade
produtiva, os processos operacionais, a necessidade de pessoal. Busca alcangar
aumento produtivo, otimizacdo dos recursos, melhoria na comunicacao e facilidade

para o consumidor encontrar os produtos nas areas de vendas (SEBRAE, 2013).

Plano financeiro — busca determinar o total de recursos a ser investido para o inicio
do funcionamento da empresa. E formado pelos investimentos fixos, pelo capital de
giro e pelos investimentos pré-operacionais (SEBRAE, 2013). Faz também parte do
plano financeiro a analise de ponto de equilibrio, o fluxo de caixa e o balanco
projetado, bem como os indicadores de desempenho (MAXIMIANO, 2013).

Avaliagao estratégica — € uma matriz que faz uma analise do ambiente externo

(oportunidades e ameacgas) e ambiente interno (pontos fortes e fracos do negdcio)
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(CHIAVENATO, 2012).

Avaliagao do plano de negdécio — deve servir como um mapa, sendo consultado e
acompanhado frequentemente. Deve ser adaptado para acompanhar as mudangas
que mercado ira apresentar e ajudar a reduzir os riscos servindo de auxilio para a
tomada de decisdes mais acertadas (SEBRAE, 2013).

A seguir sera apresentado um panorama do segmento da marcenaria e setor

moveleiro, foco da elaboragao do plano de negdcio construido neste trabalho.

2.5 Marcenaria

Embora seja uma das profissbes mais antigas do mundo, a marcenaria nado
ficou parada no tempo e hoje possui recursos modernos como novas maquinas e
ferramentas, bem como madeiras industrializadas (MDF, MDP, compensados, folhas
de madeira, etc.). O trabalho realizado em uma marcenaria € o de transformar
madeiras em produtos que podem ser moveis, objetos de utilidade e de decoragao.
Este trabalho requer qualificagdo, paciéncia, conhecimento técnico e criatividade
(SEBRAE, 2016).

O seguimento de marcenaria tem crescido muito com o grande fluxo de
pessoas nas areas urbanas, o que acarretou em uma grande necessidade de
moveis para atender a esta demanda. Um dos destaques nesta maior demanda € o
ramo de moveis sob medida, ja que nem sempre 0s moveis encontrados nas lojas
se adequam de forma satisfatéria em suas residéncias. Um dos pontos positivos dos
moveis sob medida € o melhor aproveitamento dos espagos disponiveis, ja que as
residéncias estdo cada vez menores devido ao aumento populacional. O mercado
para o profissional marceneiro € amplo, ja que a contratacdo de servigos n&o se
resume apenas a ambientes residenciais, pode ser aplicado nos ambientes
comerciais até mais do que nos ambientes residenciais. Porém vale ressaltar que a
concorréncia neste mercado € bem expressiva, embora tenha espag¢o para novos
empreendimentos, desde que prestem servigos de alto nivel, com profissionalismo e
lisura nos seus compromissos e responsabilidades (SEBRAE, 2016).

O mercado de trabalho para o profissional de marcenaria € amplo, pois tem a
possibilidade de abrir sua propria oficina em qualquer lugar que oferega espaco
suficiente para tal. Essa facilidade faz com que muitos profissionais optem por abrir
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um negocio (SOUSA, 2010).

Entre 2013 e 2014 o numero de empresas que fabricam moveis, segundo
dados apresentados pela Federagdo das industrias do estado de Santa Catarina
(FIESC), aumentou em aproximadamente 7%, gerando a criacdo de mais de 600
novas vagas de emprego.

Embora possa ser implantada em areas residenciais, devido a grande
incidéncia de ruidos, uma empresa de marcenaria deve ser implantada de
preferéncia em areas industriais ou comerciais. A mesma pode ainda ser dividida em
duas estruturas, a fabril e a de showroom. As dimensdes da estrutura, o numero de
funcionarios e os equipamentos necessarios para o funcionamento ira depender da
forma com que sera estruturado o empreendimento e a expectativa do
empreendedor (SEBRAE, 2016).

Como exemplo, uma marcenaria de porte médio precisa aproximadamente de
sete profissionais, sendo:

e Dois vendedores, onde ao menos um tenha amplos conhecimentos
técnicos em desenhos e projegdo de ambientes;

e Um recepcionista, para atendimento prévio e encaminhamento dos
possiveis clientes;

e Quatro funcionarios voltados para a produgao, sendo dois marceneiros
profissionais e dois auxiliares.

Vale ressaltar que o empreendedor devera estar presente em tempo integral
na empresa, ou seja, devera participar ativamente na gestdo da marcenaria
(SEBRAE, 2016).

Em relagdo a necessidade de investimento, SEBRAE (2016) indica um
investimento inicial, sem capital de giro, de R$ 23.407,00 para uma marcenaria de
meédio porte, sendo 46% deste valor para a aquisicdo de maquinas e equipamentos
e 54% para a montagem do showroom e das areas administrativas.
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3 METODOLOGIA CIENTIFICA

3.1 Classificagao da pesquisa

A presente pesquisa classifica-se como pesquisa aplicada, a qual tem o intuito
de adquirir conhecimento para a implantagcdo pratica dos resultados e busca de
alternativas para resolugdo dos problemas encontrados. Segundo Gil (2008), a
pesquisa aplicada tem a funcido de resolver problemas concretos no ambito das
sociedades que os pesquisadores se encontram.

Quanto a sua abordagem, a pesquisa € do tipo qualitativa. Conforme Flick
(2009), a pesquisa qualitativa apresenta os resultados através de andlises e
percepgoes. Esta utiliza o levantamento de dados sobre as motivagdes de um grupo,
procurando interpretar os comportamentos e as expectativas dos individuos deste
grupo. E para Marconi e Lakatos (2010), a abordagem qualitativa trata de uma
pesquisa que tem como premissa, analisar e interpretar a complexidade do
comportamento humano, fornecendo analises mais detalhadas sobre as atitudes e
tendéncias de comportamento. Assim, a pesquisa buscou entender através de
analises e percepg¢des quais as caracteristicas dos potenciais clientes. Também
foram analisadas as caracteristicas dos produtos existentes no mercado e com isso
verificado quais as necessidades de cada linha de produto e o que pode ser alterado

visando aspectos de melhoria, em custos, qualidade e design.

3.2 Coleta de dados

De acordo com Marconi e Lakatos (2010), a interpretacdo do material
coletado aproveitavel depende da habilidade do investigador em descobrir indicios
ou subsidios significativos para o seu trabalho.

A coleta de dados foi realizada através de acompanhamento de vendas de
produtos no site mercado livre. Os produtos escolhidos para analise foram
separados pelo empreendedor através do campo de busca disponivel no site e as
principais premissas para que estes entrassem na lista de produtos a serem
acompanhados € a facilidade de producao e a capacidade de fabricacdo destes no
empreendimento a ser criado. O principal objetivo do acompanhamento de vendas
dos produtos foi conhecer o potencial de venda destes produtos para direcionar

quais destes a empresa vai colocar no mercado.
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3.3 Populagao e amostra

Gil (2008), aponta que as pesquisas sociais abrangem um universo de
elementos muito extenso e, por conta disso, € muito comum que se trabalhe com
uma pequena parte deste universo, ou seja, com uma amostra. Os resultados que as
pesquisas por amostragem alcangam tendem a ter uma certa proximidade estatistica
com os resultados alcangados ao se analisar todo o universo pesquisado.

Por se tratar de produtos vendidos via internet, a amostra selecionada foi a
partir da facilidade de produgdo, da capacidade de fabricagdo destes no
empreendimento a ser criado e dos produtos de madeira que podem ser fabricados
pelo empreendedor, conforme apresentados na Tabela 02 - planilha de
acompanhamento de vendas dos produtos pré-selecionados.

Destaca-se que os resultados da pesquisa apontaram quais produtos

obtiveram bons resultados no mercado.

3.4 Analise de dados

Segundo Marconi e Lakatos (2010), a eficacia na analise dos dados coletados
€ que vai determinar o valor da pesquisa. A utilizagdo de tabelas, quadros e graficos
facilita a compreenséao rapida e interpretacéo dos dados obtidos.

Assim, a presente pesquisa utilizou informagdes quantitativas através de
tabelas e quadros coletados através da internet realizando uma analise qualitativa
destes. A andlise realizada ajudou a definir uma estimativa de faturamento e a

quantidade de matéria prima a ser deixada no estoque.
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4 RESULTADOS E DISCUSSOES

Nesta etapa serdo apresentados os resultados alcancados durante a pesquisa
e como se desenrolou cada etapa do trabalho.

Este plano de negdcio foi criado para dar mais seguranga ao futuro
empreendedor sobre a viabilidade de criacdo de seu proprio empreendimento. Este
foi idealizado buscando atingir algumas metas, como:

¢ Investir no maximo R$ 40.000,00;

e Recuperar o investimento em até 18 meses;

e Alcancar lucratividade de 20%;

e Obter satisfacao pessoal ao criar seus proprios produtos e vé-los no mercado;

e Atingir, apos seis meses de operacgdo, faturamento mensal de R$ 30.000,00.

4.1 Sumario executivo

O presente plano de negocio busca apresentar informagdes do planejamento
de uma empresa, na regido de Jaragua do Sul-SC, com a finalidade de fabricar
moveis de madeira e de comercializar os mesmos via internet. Aqui serao relatados
aspectos importantes para a criagdo da empresa como a analise de mercado, 0s
processos, marketing, vendas, necessidade de investimento, entre outros.

O empreendedor busca criar sua propria fonte de renda, gerando empregos,
criando produtos de boa qualidade e comercializando os mesmos através da
internet. Para tanto, o empreendedor buscou uma area de atuacdo onde nao se
necessite de investimentos muito elevados para sua criacdo, além de ser um
seguimento com o qual o mesmo tenha certa simpatia e que pode gerar bons
retornos financeiros.

Com formacgao técnica, em curso de mecanica industrial, e concluindo a
formacgao tecnologica em fabricagdo mecéanica, o empreendedor buscara aplicar
todo o conhecimento adquirido durante sua formacdo académica, além do
aprendizado adquirido em anos de experiéncia profissional.

De sua formagao académica, o empreendedor destaca a importancia da
cadeira de empreendedorismo, custos industriais, analise de investimentos, projeto
integrador (1 ao 4), gestdo do processo de desenvolvimento de produto,
administracao da producédo, desenho técnico, desenho assistido por computadores e

gestao da qualidade.
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Ao longo de aproximadamente 10 anos de atividades profissionais, o
empreendedor trabalhou em areas diversas. Sua primeira atividade foi, durante 15
meses, como montador de equipamentos na area de caldeiraria. Nos ultimos 8 anos
o0 mesmo atuou em trés empresas que fornecem moldes metélicos para fabricagéo
de pecas de concreto pré-moldadas. Nestas empresas o empreendedor trabalhou
como analista de custos, projetista mecanico, coordenador de projetos e por ultimo
como coordenador regional de vendas.

Em resumo, o0 mesmo possui conhecimentos na area produtiva, na area de
custos, no desenvolvimento de produtos e no departamento comercial. Sua maior
caréncia € na area administrativa, onde podera contar com o auxilio de uma

consultoria.

Enquadramento tributario

O empreendimento ira optar pelo enquadramento tributario do simples
nacional. Nos meses em que a meta de faturamento mensal, de aproximadamente
R$ 30.000,00, for superada, conforme demonstrado na Tabela 1 — aliquotas simples
nacional para industria, a empresa ficara enquadrada na aliquota de impostos de
7,34% e nos meses que o faturamento ficar abaixo desta meta a carga tributaria sera
de 5,97%.

Allguotas e Partilha do Simples Nacional - Indidstria

Receita Bruta em 12 meses (em RS) |Aliguota| IRFJ | CSLL | Cofins [PIS/Pasep| CFP |ICMS | IF

Ate 180.000.00 4.30% | 0.00% | 0.00% | 0.00%. | 000% | 2.75% |[123% | 050%
Die 180.000.01:2 360.000.00 5.97% ||0.00% | 0.00% | 0.86% | 0.00% [2.75% [1.86% | 0.30%
De 360.000.01 a 540.000.00 7.34% |(027% | 0.31% | 0.05% | 023% |2.75% |2.33% | 0.30%
Die 540.000,01 a 72000000 B.04% |035% | 0.35% | 1.04%| 0253% [2.9%0% |2.56% | 0.530%
De 72000001 2 900 00000 8.10%¢ |033% | 0.35% | 1.03% | 023% |3.02% |2.38% | 0.50%
De200.000,01 a 1.080.000.00 8.78% |038% | 0.38% | 1.15% | 027% |328% |2.82% | 050%
De 1.080.000.01 a 126000000 8.86% | 039 | 0,30% | 1.16% | 028% | 330% |2.84% | 0.30%
De 1.260.000.01 a1 440.000,00 8.95% | 0539 | 0.30% | 1,17% | 028% |333% |2.87%% | 0.50%
De 1.440.000.01 a1.620.000,00 9.53% |042% | 0.42% | 1.23% [ 030% | 3.57% |'3.07% | 0.30%
De1.620.000.01 a1.300.000,00 9.62% |042% | 0.42% | 1.26% 030% |3.62% |3 10% | 0.30%
De1.800.000.01 a1 980 000,00 10.45% [ 0.46% | 0.46% | 1.38% | 033% | 304% | 3.38% | 0.50%
De 1.980.000.01 a2.160 000,00 10.54% | 0.46% | 0.46% | 1.39% | 033% | 3000 [ 3.41% [ 0.50%
De2.160.000.01 a2 2.340.000.00 1063% [0 47% | 0.47% | 1.40% | 033% | 4.01% [3.43% [ 0.30%
De 2 340,000,014 2.520.000,00 10,73% [ 047% | 0.47% | 1.42% | O034% | 4.05% [3.48% | 0.50%
De 2.520.000.01-a 2.700.000,00 10,82% [ D 48% | 0.48% | 1.43% | 034% |4.08% |3.51% | 0.50%
De 2. 700.000.01 a2 380.000,00 11.73% [0.52% | 0.52% | 1.56% | 037% | 4.44% [3.82% | 0.530%
De 2 880.000.01 a 3.060. 000,00 118285 [ 0:5286 | 0.52% | 1.57% | 037% |4.4005 | 3.85% | 0.50%

Tabela 1 - aliquotas Simples Nacional para Industria
Fonte: http://www.normaslegais.com.br (2017)
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4.2 Apresentacao da empresa
Neste tépico o empreendedor apresenta a missao e a visdo da empresa,

razao social e a logomarca escolhida para inserir a empresa no mercado.

Missao da empresa
Criar, projetar, fabricar e fornecer méveis de madeira aliando qualidade e
design procurando sempre a satisfacdo dos clientes.

Visao da empresa
Ter amplitude regional, fornecendo moveis de qualidade para todos os

estados das regides Sul e Sudeste do Brasil.

Razao social e logomarca

Para escolha do nome da empresa, o empreendedor buscou um conceito que
lembrasse sua experiéncia na area de projetos, e a0 mesmo tempo vinculando a
matéria prima principal dos produtos, que é a madeira. Seguindo este conceito o
nome escolhido foi Marcenaria Projemader.

Na escolha da logomarca, o empreendedor buscou lembrar um produto feito
com perfis de madeira, que s&o a matéria prima principal dos produtos criados pela
projemader. Para a escolha da logomarca foi utilizado um site que oferece centenas
de modelos de logo, criadas a partir de informagdes fornecidas como o tipo de
atividade desenvolvida e o tipo de conceito de logo. Foi criado dois modelos de
logomarca, estando estes representados na Figura 2 — logomarca opgéo 01 e na

Figura 3 — logomarca opgao 02.

PROJEMADER

Figura 2 - logomarca opgéao 01
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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=

S PROJE MADER

Figura 3 - logomarca opgao 02
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.3 Analise de mercado

Por se tratar de uma empresa que ndo possui uma regido especifica para o

fornecimento dos produtos, a analise de mercado foi realizada através do

acompanhamento de vendas de produtos similares e com potencial para serem

fabricados no novo empreendimento. Esta pesquisa foi importante em diversos

pontos para o empreendedor, como:

Conhecer o potencial de mercado do ramo de mdéveis;

Escolher os primeiros produtos a serem lancados na abertura da empresa;
Estimar o valor de mercado dos produtos;

Verificar quais produtos possui melhor relagao custo beneficio;

Estimar o potencial de faturamento mensal e assim dimensionar a empresa
para atender este faturamento.

A pesquisa em questao foi realizada através de acompanhamento das vendas

realizadas no site de vendas mercado livre. A escolha pelo mercado livre para este

acompanhamento se deu devido a este ser o unico site que informa a quantidade de

vendas realizadas por seus membros. Os resultados estdo demonstrados na Tabela

2 - planilha de acompanhamento de vendas dos produtos pré-selecionados.
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. Tempo (dias) de |Média de vendas . Faturamento

Descricao . Valor unit. o .
acompanhamento em 30 dias médio em 30 dias
Banco De Jardim em Madeira e Pé De Ferro 194 21,65 R$ 258,00 R$ 5.585,57
Conjunto Colonial — Bancos e Mesa 194 6,65 R$ 1.039,00 R$ 6.908,81
Espreguigadeira Colonial Madeira Maciga Piscina 194 17,32 R$ 439,00 R$ 7.603,30
Deck De Madeira Modular 30cm X 30cm 194 119,85 R$ 11,12 R$ 1.332,68
Deck Modular De Madeira Tratada - 50 X50 Cm 194 49,95 R$ 21,95 R$ 1.096,37
Deck Modular De Madeira Tratada 30 X 30 Cm 194 136,24 R$ 9,25 R$ 1.260,19
Deck Modular Madeira Lamela De 7cm - Imbuia 194 15,46 R$ 20,60 R$ 318,56
Cama De Casal Gaweteiro, Madeira Maciga 194 17,94 R$ 889,90 R$ 15.963,15
Cama Casal Madeira Magica - Imbuia 194 7,58 R$ 399,00 R$ 3.023,35
Cama Casal Madeira Magica - Imbuia/preto 194 1,24 R$ 450,00 R$ 556,70
Beliche De Madeira Bi-partida 194 9,43 R$ 219,10 R$ 2.066,77
Cama Solteiro Ripada, Madeira Maciga 194 1,86 R$ 359,00 R$ 666,19
Penteadeira 6 Gavetas 100% Mdf 1,0mx0,35mx0,82m 203 6,80 R$ 519,89 R$ 3.534,23
Penteadeira Camarim Pintada Sonho Meu 110x35x80 203 1,77 R$ 670,00 R$ 1.188,18
Penteadeira 1 Gaveta Suspensa 1,00x0,60 C/ Espelho 203 0,00 R$ 798,99 R$ 0,00
Kit Escritorio Mesa Com Vidro Politorno Branco 202 1,34 R$ 546,90 R$ 731,00
Mesa Escritorio Escrivaninha Computador 2 Gawetas 202 14,70 R$ 189,00 R$ 2.778,86
Escrivaninha Mesa De Computador E Notebook 202 5,05 R$ 197,99 R$ 999,75
Jogo Escritério 4 Pecas Gaveteiro Canto 2 Mesas 202 1,19 R$ 1.299,00 R$ 1.543,37
Mesa Para Computador Valentina 202 8,76 R$ 323,10 R$ 2.831,12
Escrivaninha Mesa Lindoia Politorno Branco 202 3,86 R$ 199,99 R$ 772,24
Mesa Para Escritorio Gav.pedestal 1.75x80x40 202 6,98 R$ 839,90 R$ 5.862,67
Bistro Mesa Alta Banquetas Cenejas Bar 357 6,39 R$ 799,99 R$ 5.109,18
Jogos De Mesa Bar E Restaurante 70x70 Dobravel 357 28,15 R$ 198,99 R$ 5.601,82
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel 413 342,28 R$ 198,99 R$ 68.109,51
Conjunto Cadeira E Mesa Dobravel 70x70 300 3,00 R$ 229,99 R$ 689,97
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel 356 156,99 R$ 264,99 R$ 41.601,94

Escolhidos |

Tabela 2 - planilha de acompanhamento de vendas dos produtos pré-selecionados
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

A pesquisa de mercado auxiliou na escolha dos produtos e a partir disso
partiu-se para uma analise das caracteristicas destes produtos. A analise dos
produtos similares disponiveis no mercado ajudou a definir as caracteristicas dos
produtos projetados, bem como deu uma diregdo nas definicdes de mercado como
precificagcdo, metas de faturamento, tipo de publico alvo, entre outros. Este plano de
negocio procurou trabalhar com numeros modestos, buscando que o crescimento
venha através da necessidade de atender as vendas. Basicamente o mercado é que
definira a propor¢cdo da empresa, bem como é o responsavel direto por fazer com
gue se veja a necessidade de ampliagcdo no quadro de funcionarios e também pela
busca de novos equipamentos para aumento de produtividade.

A analise de mercado deve ser feita periodicamente, pois o mesmo esta
sempre mudando, a cada dia surgem novos produtos e quem nao esta em constante
evolucdo, buscando redugdes de custos, melhorias estruturais e novos designs,

tende a ir perdendo participagdo no mercado.
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4.3.1 Estudo dos clientes

Para a criacdo de novos produtos e de novos modelos para produtos que a
empresa ja estara fabricando € sempre importante entender qual € o publico alvo
que os mesmos irdo procurar atender. As caracteristicas do publico alvo fornecem
informagdes que ajudam no desenvolvimento do produto. Informagdes como o preco
que esta disposto a pagar, qual € o nivel de exigéncia de qualidade, design,
acabamento, entre outros. Saber quem sao os potenciais clientes também ajuda a
direcionar os esforcos de venda, bem como as agdes de marketing. O Quadro 5 —
caracteristicas dos clientes apresentam informagdes pertinentes no que diz respeito

aos clientes em potencial.

Produto Idade Sexo Publico alvo Enquadramento social Escolaridade
- pessoas que possuam
casa com piscina & - ’ :
) . . - média classe média |- ensino superior
Espreguicadeira Colonial 25250 | mulher - pessoas que possuam - HEBHBIELE
Madeira Macica Piscina - homem casa na praia & - P i
- baixa classe alta - ensino superior completo
- donos de pousadas e de
hotéis com piscina
- jovens que estao saindo da - ensino fundamental
: casa dos pais : o - ensino médio incompleto
Cama Casal Madeira - mulher . P : - baixa classe média . o P
) . 15a 30 - pais que tenham filhos que e e - ensino méedio completo
Magica - Imbuia - homem > - média classe media : :
estejam comegando a ter - ensino superior
uma vida sexual ativa incompleto
- donos de bares e - —-— - ensino médio completo
) - média classe media . .
Bistro Mesa Alta restaurantes - - ensino superior
: 25240 |-homem e - alta classe média ;
Banquetas Cervejas Bar - pessoas fisicas que ; incompleto
" - baixa classe alta : ;
tenham area de festas - ensino superior completo
- donos de bares e : e - ensino medio completo
Jogos De Mesas Bar restaurantes rhabe classs media ensino superior P
70x70 Com 4 Cadeiras  [25a 40 |-homem | s (18icas Gis - média classe média ibgon Ietop
Dobravel p = a - alta classe média i :
tenham é&rea de festas - ensino superior completo

Quadro 5 - caracteristicas dos clientes
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Como o empreendedor pretende comercializar os produtos exclusivamente
pela internet, € de suma importancia conhecer as caracteristicas que fazem com que
os clientes busquem adquirir produtos através do e-commerce.

Conforme Uehara (2001), o comeércio eletronico esta facilitando o acesso a
produtos. No entanto, € preciso alguns cuidados como: tempo de transporte, tempo
de atendimento do pedido, tempo de analise de crédito, entre outros. Ter bom
desempenho nas etapas do ciclo do pedido ajuda a reduzir custos, aumentar o
numero de vendas e melhoria dos niveis de servigo.

Segundo Silva (2010), o comércio eletrbnico oferece algumas vantagens em
relagdo ao comércio convencional:

e Maior diversidade de opg¢des e customizagao;
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e Melhora a eficiéncia no atendimento ao cliente;
e Facilita a producgao just in time, reduzindo o estoque;
e Alcanca um territorio de atendimento maior;

e Facilita a comparacgéo de precgos.

O consumidor virtual geralmente € bem informado, € mais exigente e compara
suas informagdes com as de outros consumidores para decidir em qual site comprar.
Conhecido também como e-consumer, o consumidor virtual costuma priorizar precos
baixos, a conveniéncia, o prazo de entrega e a variedade de produtos na hora de
efetuar compras pela internet (SILVA, 2010).

Embora a cada ano o consumidor adquira mais confianga para efetuar
compras on-line, Silva (2010) destaca que boa parte da populagdo ainda aponta
motivos que as fazem evitar este tipo de comércio, sendo os principais:

e Seguranga quanto ao recebimento da mercadoria;

¢ Confidencialidade das informagdes pessoais fornecidas;

e Lentidao e dificil navegacgéao dos sites;

e Demora na entrega da mercadoria;

e Custo de frete.

4.3.2 Analise dos concorrentes

Por se tratar de uma empresa que ira focar em vendas pela internet, esta tera
concorrentes por todo territério nacional. Outro fator € que cada tipo de produto tera
concorrentes variados.

A pesquisa dos concorrentes foi feita a partir da analise da venda dos
produtos mais vendidos apresentados na Tabela 02. A analise dos produtos foi
realizada através das imagens e dos descritivos fornecidos nos anuncios dos

mesmos. Na sequéncia, apresentam-se os principais concorrentes identificados.

Real Marcenaria - Fabricante de mesas e cadeiras de bar destaca-se por possuir
um produto com um estilo mais rustico que os outros concorrentes aqui examinados,
trabalha apenas com madeiras macicas de lei, oferece um produto de boa
qualidade, possui um preco de venda bastante competitivo e destaca-se ao ser um

dos maiores vendedores do seguimento no site de vendas mercado livre. Seus
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pontos fracos sdo o acabamento que deixa um pouco a desejar e principalmente o

fato de ndo fornecer pecas pintadas.

Megamoéveis - Outro fabricante de mesas e cadeiras de bar, destaca-se por entregar
um produto de bom acabamento e com uma boa diversidade de cores disponiveis,
trabalha com madeiras macicas de lei em todas as partes exceto no tampo das
mesas, que € fabricado em MDF. Tem um preco de venda bastante competitivo e
também se destaca como um bom vendedor do seguimento no site de vendas
mercado livre. Como ponto fraco destacou-se diversas reclamacdes no site reclame
aqui, principalmente pela demora em fazer trocas e até pela néo troca de produtos

danificados.

Disaméveis - Também produz mesas e cadeiras de bar, oferece um bom
acabamento e variedade de cores disponiveis, trabalha com madeira macica de lei
em toda estrutura exceto nos tampos das mesas, onde utiliza compensado naval.
Seu prego de venda é competitivo e seus niumeros de venda dentro do site mercado
livre também s&o positivos. Apesar de obter em sua maioria boas avaliagbes dentro
do mercado livre, houveram algumas reclamagdes em relagdo ao acabamento da

pintura e a demora na entrega.

Artvan - Fabricante de espreguicadeiras coloniais oferece um produto com um
design rustico, trabalha com madeira macica e pintura do tipo Stein. Nesse
seguimento o modelo de espreguigadeira desenvolvido pela Artvan € um dos que
mais vendem no mercado livre, embora possuam um volume de vendas mais baixos
se comparadas aos conjuntos de mesas com cadeiras de bar. Em relagdo a
satisfacdo dos clientes, o produto obteve poucas avaliagdes, portanto ficou dificil
concluir qual € o nivel de satisfacdo dos mesmos. Um ponto fraco € o preco de
venda, que pela analise de custo realizada pelo empreendedor, € possivel langar um

produto semelhante com um valor mais competitivo.

Incobel - Empresa que produz mesas e banquetas de bar do tipo bistr, trabalha
com um produto de boa qualidade, em madeiras macicas de lei, com bom
acabamento e tampo com azulejos. Por se tratar de um produto com valor mais

elevado, ndo alcanga os mesmos numeros de venda se comparado com 0s jogos de
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mesa com cadeiras de bar mais simples, porém possui uma gama menor de
concorrentes e com isso pode-se trabalhar com margem de lucro mais elevada. Por
possuir poucas avaliagdes de clientes, ndo foi possivel mensurar o nivel de
satisfacdo destes. Seus pontos fracos sdo o prego elevado e a sua forma
construtiva, que dificulta uma produtividade elevada pois possui detalhes de dificil
fabricacéo.

Atraente moveis - Fabricante de camas e madeira, oferta um produto feito
principalmente em madeira do tipo pinus, com boa aparéncia e com diversidade de
cores disponiveis. Produto com ampla concorréncia e com grande variedade de
produtos similares, o que dificulta a venda de grandes quantidades. O produto
apresenta um preco de venda competitivo, mas com boa margem de lucro. As
avaliagdes indicam que o produto possui bom acabamento e é de facil montagem,
porém houveram algumas reclamagdes em relagdo a fragilidade das ripas que

formam o estrado.

4.3.3 Estudo dos fornecedores

A parceria com fornecedores € fundamental para que a empresa consiga
receber produtos com a qualidade desejada e nos prazos necessarios. O
empreendedor ira buscar desenvolver ao menos trés fornecedores confiaveis para
cada tipo de produto ou servico a ser contratado, evitando ficar dependente de
apenas um, para que a concorréncia estimule os mesmos a ofertarem boas
condigdes de fornecimento em relagdo a valores, formas de pagamento e também
nos prazos de entrega.

Conforme descrito acima, a sintonia com os fornecedores € extremamente
importante para que estes possam se envolver e ajudar a escolher as melhores
solucdes para cada aspecto do seu produto. "Os fornecedores constituem um elo
fundamental no sistema de entrega de valor para o cliente da empresa. Eles
oferecem 0s recursos necessarios para a empresa produzir seus bens e servicos"
(KOTLER, ARMSTRONG, 2003, p.62).

Para facilitar o controle e agilizar o contato com os fornecedores, seus dados
foram disponibilizados no Quadro 6 — contato dos fornecedores e no Quadro 7 —
dados dos fornecedores, onde estdo detalhados dados como contato em vendas,

razao social, telefone, e-mail, contato no departamento financeiro, CNPJ e inscricdo
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estadual.
CONTATO FORNECEDORES
g = . Contato Vendas
Cédigo Razdo Social Nome Telefone E-mail
1001|PAOLETTO Valmir 47 3275-3334 |paolettomadeiras@yahoo.com.br
1002|MADEIREIRA COSTA |Rosemar |47 3424-6483 |vendas@madeireiracosta.com.br
1003|MADEIREIRA TUIUTI Cleusa 47 3467-5166 |madeireiratuiuti@gmail.com

Quadro 6 - contato dos fornecedores
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

DADOS FORNECEDORES
Cédigo|  Razdo Social CNPJ Insc. Est. [———— Tef;‘;::.aem F'"ance'mE_ma" Cidade/UF
1001|PAOLETTO Jaragua do Sul-SC
1002|MADEIREIRA COSTA Joinville-SC
1003|MADEIREIRA TUIUTI Joinville-SC

Quadro 7 - dados dos fornecedores
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Segundo Uehara (2001), o desempenho do fornecedor é o resultado de um
conjunto de operagdes durante o ciclo do pedido. O processo se inicia no momento
em que o cliente prepara o pedido e se encerra quando o mesmo toma posse das
mercadorias compradas. O pedido envolve quatro etapas: preparacao e transmissao
do pedido, processamento do pedido, selegdo e transporte do pedido e entrega ao
consumidor. O ciclo total do pedido envolve a gestdo da informagao e a gestao do
fluxo fixo. As empresas que trabalham com e-commerce procuram ter na logistica

uma forma de se destacar em relagcdo aos seus concorrentes.

Distribuicao

Esta sera uma parte importante para o sucesso do empreendimento, pois a
venda pela internet abrange todo o territorio nacional. O cliente final podera receber
mais de uma opgao de entrega, buscando atender a expectativa em relagéo ao valor
do frete e / ou o prazo para entrega do produto. O empreendedor ira buscar acertar
uma boa tabela de prego de frete para agilizar o processo de orgcamento destes, pois
€ importante passar um rapido retorno aos possiveis compradores.

Segundo Uehara (2001), todo pedido segue um determinado tempo de ciclo,
que vai da emissdo do pedido até a entrega da mercadoria. O tempo de ciclo é
resultado da eficiéncia operacional de todo o sistema de uma loja virtual. Uma boa
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eficiéncia operacional fara com que a empresa consiga honrar as datas de entrega
prometidas ao consumidor. O ndo cumprimento das promessas pode causar
frustacdo das expectativas dos clientes e pode ser mais prejudicial para a imagem
da empresa do que empresas que prometem prazos mais longos, mas que 0s
cumprem.

O Quadro 8 — dados das transportadoras, foi criado pelo empreendedor para
rapido acesso aos mesmos no momento que o mesmo precisar realizar cotagdes

para atender solicitacdes de possiveis compradores.

Contato transportadoras

Transmagna Bruno Allans |(47) 3431-9300 |fretes@transmagna.com.br

Destak Aloisio (47) 33732818  |jaraguadosul @destaktransportes.com.br

Atual Cargas Ricardo (47) 3371-3511  |comercial @atualcargas.com.br / jaragua@atualcargas.com.br
Bauer Cargas Jackelyne (47) 3372-0308 |jaraguadosul @bauerexpress.com.br

TA - Transportadora Americana https://www.tanet.com.br/simulacao-de-frete/

TNT Mercurio Michele (47) 2107-5000 |vendas2.jgs@tntbrasil.com.br

Quadro 8 - dados das transportadoras
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.4 Plano de marketing

O plano de marketing e a estratégia de vendas s&do mecanismos importantes
para alavancar as vendas da empresa, facilitando que as metas sejam alcangadas. A
empresa pretende investir cerca de 3% do faturamento em marketing. Este recurso
sera direcionado para garantir posicdes de destaque em sites de anuncio e também
em sites de busca. Inicialmente o empreendedor pretende divulgar seus produtos no
site mercado livre e também em um site préprio, utilizando a plataforma oferecida

pelo site nuvem shop.

Mercado livre

O mercado livre é uma empresa de tecnologia que oferece solugbes de
comercio eletronico através de um site que utiliza uma plataforma para intermediar
negociagdes entre compradores e vendedores utilizando a internet.

Conforme demonstrado no Quadro 9 — tarifas de anuncios de venda no site
mercado livre, o investimento para garantir uma posi¢cao de destaque na lista de
anuncios da categoria custa R$ 179,00 para 90 dias de exposigao.

Além do custo de anuncio, a empresa cobra ainda uma comissao por cada
venda realizada no site. A porcentagem de comisséo varia de acordo com o tipo de

anuncio, conforme demonstrado na Quadro 10 — comissdes cobradas no site
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Tipo de Aniincio Super Destaque Com Destaque

Duracéo 365 dias 365 dias 90 dias 30 dias
Localizagdo na lista Superior Meédia Meédia Inferior
Livre de publicidade Sim Sim Sim -
Tarifa de venda Gratis Gratis Gratis Gratis
Tarifa de antincio RS 449 RS$ 179 RS 329 RS 109 Gratis
Quadro 9 - tarifas de anuncios de venda no site mercado livre
Fonte: http://www.mercadolivre.com.br (2017)
Gratis Classico Premium
Exposicdo Baixa Média Alta
Duracdo 60 dias Ilimitada llimitada
Oferece parcelamento sem acréscimo Nao Nao Sim
Oferece Mercado Pago Sim Sim Sim
Tarifa de anuncio Gratis Gratis Gratis
Tarifa por venda Gratis 11% por venda 16% por venda

Quadro 10 - comissdes cobradas no site mercado livre
Fonte: http://www.mercadolivre.com.br (2017)

Nuvem shop

Em outra frente, o empreendedor pretende anunciar os produtos em um site
proprio, eliminando o custo de comissao cobrado pelo mercado livre. O nuvem shop
€ um site criado para oferecer solugbes de e-commerce, permitindo que o
empreendedor crie sua propria loja virtual. O site apresenta uma plataforma bem
simples, ndo sendo necessarios conhecimentos técnicos para criagdo dos proprios
anuncios e para gerencia-los. Outro fator interessante no nuvem shop é que a
empresa pode utilizar seu préprio dominio (enderegco web) como endereco da loja. O
site permite também que o cliente possa realizar o pagamento de suas compras
através de cartdes de crédito ou de débito, através de meios de pagamento como o
paypal, pagseguro, mercado pago, entre outros.

O custo para criagdo de uma loja virtual utilizando a plataforma nuvem shop
varia de R$ 29,00 até R$ 499,00, conforme demonstrado no Quadro 11 — tarifas para

criacdo de loja virtual no site nuvem shop. Inicialmente a intengcdo € comecar pelo
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plano mensal de R$ 99,00.

Caracteristicas principais rR$29 rRs49 rRs99 rR$199 rR5499
Volume menss! de pedidos com pagamento ccnﬂ'rnad:.i ? | At& 15 A€ 25 Aré 50 Aré 100 [limitados
Visitas e visualizacdes de pagina (pageviews) llimitadas llimitadas llimitadas llimitadas [limitadas
Produtas e imagens llimitadas llimitadas llimitadas limitadas llimicadas
Todos os recursas mendonados acima W L 4 L4 v v
Administracdo da sua lojg com nosso aplicativo exclusive (Android e iPhone) v L 4 L 4 W o

Consultoria e suporte

Acesso & Comunidade Nuvemn v L 4 L 4 W W'
Tutoriais e pelestras onfine da Central de Atendimento nas Muvens v L " W o
Suporte especial via e-mail (tempo de resposta cumprido-em 90% das conversas) Aré 48h Are 48h Arg 24h At 12h Aré 4h
Suporte espedial via chat online L4 o
Suporte emergencial vis WhatsApp L4
Consultoria personatizada bimestral (presencial ou online) L4
Capacitagdo bimestral (presencial ou onling) v

Quadro 11 - tarifas para criacédo de loja virtual no site nuvem shop
Fonte: http://www.nuvemshop.com.br.com.br (2017)

Anuncios

Além de estar bem posicionado o produto devera conter uma boa
apresentacdo, com um descritivo que enalteca suas qualidades e com uma boa
qualidade visual. Para garantir imagens que passem seguranga aos possiveis
clientes, a ideia é utilizar fotos reais dos produtos. Para tanto, cada produto a ser
anunciado devera ser primeiramente fabricado, o que ira também ajudar a garantir
uma boa analise comparativa entre o custo projetado e o custo realizado, permitindo
que o valor de venda possa ser reajustado antes do anuncio ser publicado. Todos os
anuncios inseridos deverdo dar énfase a marca, visando que esta venha a ser

reconhecida futuramente no mercado.

Politica de precos

O preco de venda de cada produto deve ser definido considerando
informacdes de mercado, como o precgo praticado pelos concorrentes e quanto seus
potencias clientes estao dispostos a pagar (PAVANI, 2000).

O mercado livre classifica os vendedores de acordo com alguns parametros
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como o numero de vendas concretizadas, o valor dos produtos, as avaliagdes dos
clientes, entre outros. Portanto em um primeiro momento o principal objetivo do
empreendedor sera conseguir uma boa reputagdo no site, visando ganhar a
confiabilidade dos clientes. No inicio das atividades a empresa ira trabalhar com
margem de lucro reduzida, de aproximadamente 10%, para tentar angariar as
vendas através de um preco de venda bastante atrativo.

Embora a empresa busque uma margem de 20%, por questdes de mercado
as margens poderao ser diferenciadas de um produto em relagdo a outro. Em
resumo, o mercado ira ajudar a definir o prego de venda para cada linha de produto
e por isso alguns projetos deverdo ser revisados buscando adequar-se ao custo
necessario para manter o prego de venda e a margem de lucro estipulada.

Analisando os precos praticados pela concorréncia, o empreendedor optou
por entrar no mercado com um valor abaixo do que os mesmos estao praticando,
para aos poucos ir tentando equiparar-se aos mesmos.

A Tabela 3 — comparagao com os precos da concorréncia demonstra os valores que

o empreendimento devera aplicar para cada produto.

Coparagao com os pregos da concorréncia

Produto Preco de Pregho .
venda concorréncia
Espreguicadeira Colonial Madeira Maciga Piscina R$ 440,00 | R$ 489,00
Cama De Casal Gaweteiro, Madeira Macica R$ 790,00 [ R$ 889,90
Cama Casal Madeira Magica - Imbuia R$ 390,00 | R$ 399,00
Bistro Mesa Alta Banquetas Cervejas Bar R$ 675,00 | R$ 799,00
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel | R$ 225,00 | R$ 264,99

Tabela 3 - comparagdo com os pregos da concorréncia
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Conforme demonstrado na tabela, o empreendedor definiu valores em média
11% mais baixos que o que a concorréncia aplica atualmente.

A partir da analise de mercado apresentada acima (clientes, fornecedores,
concorrentes, marketing) construiu-se a matriz SWOT mostrada no Quadro 05 -
analise SWOT empresa Projemader.

A matriz SWOT destaca-se como uma metodologia eficiente para conhecer o
ambiente interno (pontos fortes e fracos) e ambiente externo (oportunidades e
ameacas) da sua empresa em relagdo ao mercado, apresentada no Quadro 12 -

analise SWOT empresa Projemader, elaborada pelo empreendedor para entender
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melhor quais sdo as forgcas, as fraquezas, as oportunidades e as ameacas do
empreendimento que esta sendo planejado.

Andlise interna

Forgas Fraquezas
- Preco competitivo - Equipamentos para baixa capacidade
- Bom acabamento produtiva (pouca tecnologia)
- Material de boa qualidade - Empresa nova no mercado (ainda sem espaco
- Existe espago para aumento de produtividade | no mercado)
sem necessidade de investimento em - Poucos funcionarios
equipamentos - Espaco fabril com pouco espaco para
- Amplitude de divulgacao crescimento
- Elaboragdo do plano de negdcios - Elevado custo da logistica em funco da
- Condig¢des de pagamento parcelado para o localizagdo da empresa
cliente - Falta de experiéncia do empreendedor como
- Baixo custo para produgdo de protdtipos gestor

- Inexisténcia de show room

Andlise externa

Oportunidades Ameacgas
- Mercado em crescimento - Crise financeira
- Produtos de rapida criagao - Existéncia de bastante concorréncia
- Possibilidade de atendimento para diversas - Reducdo de precos devido a grande
classes sociais concorréncia
- Diversas opgdes de sites para anuncio dos - Profissionais autbnomos sem empresa
produtos registrada

- Alto custo de frete para diversas regides

Quadro 12 - analise SWOT empresa Projemader
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

A partir da analise SWOT apresentada acima, pode-se destacar trés Fatores
Criticos de Sucesso que podem inviabilizar o negdcio, listados a seguir:

e Empresa nova no mercado — por se tratar de venda pela internet o

empreendimento deve passar confianga ao consumidor. Novos anunciantes
em sites como o mercado livre iniciam suas vendas sem reputacdo, o que
pode impactar nas vendas;

e Elevado custo de logistica em funcdo da localizacdo da empresa — por estar

localizada em uma cidade que esta a uma certa distancia das principais vias
de transporte do pais (a mais proxima é a BR 101 a cerca de 30 km), o
empreendimento tera um custo de logistica mais elevado para entrega dos

produtos se comparado com empresas que estejam mais préximas a estas
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vias;

e Falta de experiéncia do empreendedor como gestor — por ser inexperiente

como gestor o empreendedor devera tomar muitas decisées em relagéo a

assuntos com os quais ainda nao esta acostumado a lidar.

Na sequéncia, definiram-se estratégias para alavancar os Fatores Criticos de

Sucesso identificados:

e Empresa nova no mercado — para ganhar a confianga do mercado a empresa

ird investir em agdes de marketing como anuncios com posi¢ao de destaque e
com empresas de tratamento visual para as fotos dos produtos postados;

e Elevado custo de logistica em funcdo da localizacdo da empresa — para

conseguir ser competitivo no mercado o empreendedor ird negociar tabelas
de precos com diversas transportadoras, procurando assim obter os melhores
valores para cada regiao atendida;

e Falta de experiéncia do _empreendedor como gestor — o proprio plano de

negocios ja € uma agao que ira direcionar boa parte das tomadas de
decisbes. Adicionalmente, o empreendedor ira buscar capacitacédo em gestao.

4.5 Plano operacional
A seguir sera descrito o funcionamento da empresa, desde o layout, a
necessidade de pessoal e também as caracteristicas dos produtos que a empresa

ira fabricar.

4.5.1 Layout

Rocha (1995) enfatiza que um /ayout mal planejado pode acarretar em um
fluxo produtivo confuso, fazendo com que os tempos de processamento sejam
desnecessariamente longos, tornando os custos elevados.

Shingo (1996), porém, destaca que um Jayout bem planejado traz diversos
beneficios como a redugdo dos tempos de transporte das pecas entre setores,
reducdo de defeitos através de uma melhor fluidez de informacbes quanto a
qualidade, reducéo de processos e também do ciclo produtivo, entre outros.

Os trés principais tipos de layout sao por processo ou funcional, em linha e
celular (MARTINS, PETRONIO G.; LAUGENI, FERNANDO PIERO, 2006).

O layout da empresa Projemader, apresentado na Figura 4 foi criado em um
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espaco fisico de aproximadamente 250m?, espaco disponivel no galpao industrial
escolhido pelo empreendedor para implantagao da fabrica. O tipo de layout previsto,
para os setores de produgcdo, € do tipo funcional, onde os equipamentos de
operacoes semelhantes sao agrupados no mesmo local.

Além de prever um banheiro, escritério e local para fixacdo de extintor de
incéndio, distribui os equipamentos da area produtiva ao longo de quatro setores,
sendo eles:

e (Corte e preparacéo;

e Montagem;

e Pintura;

e Estocagem de pecgas prontas.

P e B! 'f 0 a4 ==

Corte & preparacis |

Firitura Montagem I H =

—

+ -
| =
Araa de circulagés D
Expedicde
Eztoque de
Becas prontas
Diretatia
S Ezcritéric

Figura 4 - layout vista superior
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Setor de corte e preparagao

Setor onde estara localizado o maior numero de maquinas. Como
demonstrado na Figura 5 — layout setor de corte, no local esta previsto uma mesa
para colocagao da serra de bancada e da plaina de desengrosso, uma mesa do tipo
bancada para a colocagao da furadeira de coluna, uma mesa do tipo bancada para a

fixacdo da serra esquadria e uma mesa de marceneiro para as operagdes de
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lixamento. Também possui um local disponivel para armazenar as madeiras brutas e
algumas prateleiras fixadas na parede para armazenar as madeiras preparadas para
corte.

Miorsd

Esmirilhadeira

Furadeira de
colung

Figura 5 - layout setor de corte
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Setor de montagem

Neste local estdo previstos, uma mesa do tipo bancada e em armario para
armazenamento de ferramentas e acessorios. Nesta bancada esta previsto um
painel de madeira para fixacao de ferramentas manuais, como martelos, grampos e
chaves de aperto de diversos tipos. Os embalamentos das pecas a serem
direcionadas para o setor de estocagem, mostrado na Figura 06 — layout do setor de

montagem, também serdo realizados neste local.
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Figura 6 - layout setor de montagem
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Setor de pintura

Bem ao lado do setor de montagem, como mostra a Figura 7 — layout setor de
pintura, havera uma mesa do tipo bancada para a realizacdo das operagdes de
pintura. O armazenamento das tintas, pinceis e outros produtos necessarios serao
realizados em uma parte do armario localizado entre os setores de pintura e
montagem.

Figura 7 - layout setor de pintura
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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Setor de estocagem de pecgas prontas

Como o empreendedor pretende otimizar o custo dos processos produtivos ao
fazer as pecas em lotes, serd bem comum a produgao de produtos que ainda nao
estdo vendidos. Para tanto, sera previsto um local de aproximadamente 40m? para o
armazenamento destes produtos. Vale ressaltar, como apresenta a Figura 8 — layout
area de estocagem de pecas prontas, que este local fica bem a frente do escritorio,
portanto deverao ser previstos locais para passagem de pessoas, reduzindo a area

util deste local.

area de estocagem
de pegas prontas
para expedicdo

.

Figura 8 - layout area de estocagem de pecas prontas
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.5.2 Localizagao

Por ser uma empresa com foco em vendas pela internet, sua localizagao nao
€ tdo importante quanto para as empresas que trabalham com showroom. Portanto o
empreendedor buscou uma opgao com bom espaco fisico e com um bom prego de
locagdo. O galpao escolhido é localizado na serviddo 112 da rua Joaquim Francisco
de Paula, n° 480, no bairro Chico de Paulo, na cidade de Jaragua do Sul - SC. Neste
local existem poucas casas residenciais, sendo que a mais proxima esta a cerca de
80m de distancia, o que garante que a empresa n&o tera problemas em relagdo a
parte acustica, ja que algumas das maquinas possuem altas emissbdes de ruidos.
Abaixo, na Figura 9, é apresentada a fachada do galp&o, enquanto na Figura 10 é

mostrada uma imagem da area interna do mesmo.
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Figura 9 - fachada do galpao
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Figura 10 - interior do galpao
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.5.3 Capacidade produtiva

Para o calculo de capacidade produtiva, foi criada uma planilha onde foi
simulada a capacidade de producéo diaria e mensal para cada tipo de produto. Para
tanto foi utilizado os parametros de hora maquina previstos para a producéo de cada

um destes produtos. Foi entdo comparada a capacidade mensal com a meta de



51

vendas, onde verificou-se o quanto cada produto irda ocupar na carga horaria
disponivel por cada funcionario do setor produtivo. Os resultados estdo dispostos na
Tabela 4 - taxa de ocupagao das horas produtivas do operador de maquinas e na
Tabela 5 - taxa de ocupacgao das horas produtivas do montador marceneiro, onde
verificou-se uma sobrecarga sobre os funcionarios. Portanto o empreendedor devera
buscar alguma solugdo para ajustar estes resultados. Vale lembrar que os tempos
produtivos informados ainda sdo apenas projecoes e que € necessario revisar 0s
valores projetados de acordo com os valores realizados. Caso a sobrecarga
produtiva se mantenha, o empreendedor devera buscar solu¢des para ajustar estes
resultados. Algumas das opgdes para melhorar os resultados obtidos, sao:

e Revisao dos projetos, buscando redugédo dos tempos produtivos;

e Contratacao de pessoal;

e Reducédo das metas de vendas;

e Revisido dos processos produtivos, buscando otimizagao destes.

Capacidade produtiva por produto - Operador de Maquinas Meta Mensal
Produto Cap. Produtiva Didria | Cap. Produtiva Mensal| Vendas |Taxade ocupagdo
Espreguicadeira Colonial 2,60 57,15 8 14%
Cama De Casal Gaveteiro 2,47 54,32 8 15%
Cama Casal Madeira Magica 3,63 79,88 3 4%
Bistro Mesa Alta ¢/ 2 Banquetas 2,91 63,98 3 5%
Mesas Bar 70x70 ¢/ 4 Cadeiras 4,77 104,88 78 74%
Total 112%

Tabela 4 - taxa de ocupacéao das horas produtivas do operador de maquinas
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Capacidade produtiva por produto - Montador Marceneiro Meta Mensal
Produto Cap. Produtiva Didria |Cap. Produtiva Mensal| Vendas |Taxade ocupagdo
Espreguicadeira Colonial 4,06 89,42 8 9%
Cama De Casal Gaveteiro 5,46 120,12 8 7%
Cama Casal Madeira Magica 10,50 231,00 3 1%
Bistro Mesa Alta ¢/ 2 Banquetas 2,63 57,92 3 5%
Mesas Bar 70x70 ¢/ 4 Cadeiras 4,18 91,94 78 85%
Total 107%

Tabela 5 - taxa de ocupacéao das horas produtivas do montador marceneiro
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.5.4 Fluxograma produtivo
O fluxograma da empresa, demonstrado na Figura 11 — fluxograma do
processo produtivo segue uma sequéncia que se inicia com a escolha do produto a

ser criado, avanga para a criagao do projeto, implantagéo de pedido para fabricagéao
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da primeira peca, revisao dos custos, anuncio de venda do produto e posteriormente

implantagéo de novos pedidos conforme as vendas vao sendo realizadas.

Corte e preparagao

Implantacdo do

Pintura

Inspecao
aprovada?

Expedicdo

Montagem

Figura 11 - fluxograma do processo produtivo

Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.5.5 Processos operacionais

Embora possa sofrer alteragdes de acordo com o modelo de peca a ser

manufaturada, existe uma tendéncia de sequéncia operacional a ser seguida. Esta

esta demonstrada abaixo, na Figura 12 — sequéncia operacional,
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SEQUENCIA OPERACIONAL

SERRADE BANCADA SERRA ESQUADRIA . FURAGOESE REBAIXOS

i
OFERADNR DE MAJUINAS OFERADOR DE MAJUINAS OFERADNR DE MAJUINAS

b

I

INSPECAD 4 MONTAGEM : LIXAMENTO
MO NTAD R MARCENEIRD MINTADD R MARCEMNEIRD OFERADOR DE MAJUINAS
..\J

PINTURA - EMBALAMENTO L EXPEDIGAD
MONTADO R MARCENEIRO MO NTADO R MARCENEIRD WO NTADO R MARCENEIRD

Figura 12 - sequéncia operacional
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Cada operagao do processo produtivo necessita de um determinado tipo de maquina
ou ferramenta.

A aquisicao de maquinas esta cada vez mais acessivel para as micro e
pequenas empresas. Investir em maquinarios pode ser uma maneira de inovar nos
negocios. Para tanto o empresario deve ter alguns cuidados, como avaliar a area
disponivel para instalacdo da maquina ou equipamento, analisar os custos de
insumos e manutencao que esta ira exigir, além dos custos com treinamentos para
os operadores destes novos equipamentos. Portanto € importante analisar a real
necessidade de aquisicdo de cada maquina e equipamento (FRANCISCA PONTES,
2016).

As maquinas e ferramentas que serao adquiridas inicialmente e quais

operacoes estas podem realizar estdo descritas abaixo.

Serra de bancada

Responsavel por transformar o material bruto recebido em pecas com secéo
pré-definidas. A definicdo das secbes a serem produzidas sera definida de acordo
com o tipo de produto a ser fabricado. Apds passar pela serra de bancada,
demonstrada na Figura 13 — serra de bancada, as pegas sao estocadas em
prateleiras que estdo localizadas préximo da serra de esquadria, que devera ser a

préxima maquina a ser utilizada.
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Figura 13 - serra de bancada
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Serra esquadria
Na serra esquadria, destacada na Figura 14 — serra esquaria, as pegas sao
cortadas no comprimento previsto no projeto. Geralmente sao cortes retos a 90°,

embora a maquina permita cortes em angulo também.

Figura 14 - serra esquadria
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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Furagoes e rebaixos

As furagbes serdo realizadas em sua maioria utilizando a furadeira de
bancada. Como o trabalho é em madeira a ideia € iniciar com uma furadeira de
bancada de pequeno porte, ja que o material ndo exige muito do equipamento.

Para rebaixos diversos, a maquina indicada para estas operacdes € a tupia.
Vale ressaltar que para cada tipo de rebaixo € necessario a utilizagdo de uma
determinada ferramenta, estas ferramentas sdo chamadas de fresas. Embora
existam tupias de bancada, por ndo ser um maquinario que esteja previsto grande
volume de utilizagdo, o empreendedor optou por adquirir uma tupia de coluna. A
tupia de coluna se caracteriza por ser de uso manual.

As duas maquinas destacadas acima estéo inseridas na Figura 15 — furadeira

de bancada e tupia.

Figura 15 - furadeira de bancada e tupia
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Lixamento

A operagao de lixamento sera realizada por uma lixadeira orbital, similar a
apresentada na Figura 16 — lixadeira orbital. Sendo esta uma ferramenta elétrica,
possui utilizacdo manual. O modelo escolhido possui um tipo de velcro no disco
giratério que serve para fixar uma lixa de forma rapida e facil. A mesma também ja

possui coletor de pd, reduzindo a incidéncia de sujeiras.
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Figura 16 - lixadeira orbital
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Montagem
Os principais equipamentos utilizados para a montagem das pegas sado 0s
grampos e as ferramentas manuais, como martelos, chaves de aperto diversas e

parafusadeira, demonstrados na Figura 17 — ferramentas de montagem.

Figura 17 - ferramentas de montagem
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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Pintura

Por nao prever, devido ao alto custo, uma cabine de pintura, o empreendedor
optou por um tipo de pintura que garanta bom acabamento sem a utilizagdo de
pistola, seja elétrica ou de compressor. Uma pintura aplicada com a utilizagado de
pincel ou rolo ndo gera uma névoa de goticulas de tinta como as pistolas de pintura.

O stein impregnante € um tipo de pintura que realga os veios da madeira, tem
acgao inseticida, fungicida e também é hidro-repelente. Outras vantagens do stein
sdo a facilidade de aplicagdo e de manutencado. A Figura 18 — acabamento com

pintura Stein, demonstra o tipo de acabamento que este tipo de operacao realiza.

Figura 18 - acabamento com pintura Stein
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.5.6 Descricao dos produtos

Durante a criagdo dos projetos, o projetista trabalha com uma infinidade de
possibilidades para a concepcédo de cada elemento do produto. Os projetos foram
desenvolvidos inicialmente com o intuito de entrar no mercado, para isso buscou-se
encontrar uma boa relagdo custo-beneficio, sem se afastar muito do design dos
produtos que ja estdo apresentando bom desempenho na &area comercial.
Inicialmente o empreendedor ira langar cinco produtos no mercado, sendo que trés
destes ja estdo com seus respectivos projetos finalizados. Abaixo esta inserido uma

breve descricdo destes.
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Espreguicadeira Colonial Madeira Maciga Piscina

Com um design colonial, como mostra a Figura 19 - imagem de produto -
Espreguicadeira Colonial Madeira Maciga Piscina, utiliza madeiras de eucalipto, que
se caracterizam por ter boa resisténcia mecéanica e boa durabilidade. A pintura sera
do tipo stein impregnante. Todas as partes de madeira serao fixadas com parafusos,
garantindo boa fixagdo e durabilidade do produto. O modelo possui trés niveis de
regulagem na altura do encosto, permitindo que o usuario possa ficar sentado e até
deitado sobre o produto. Por ser de montagem um pouco complexa, ja sera enviada

montada para o cliente, o que ira aumentar um pouco o custo de transporte.

Figura 19 - imagem de produto - Espreguigadeira Colonial Madeira Maciga Piscina
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Cama Casal Madeira Macica

Possui um design mais tradicional, demonstrado na Figura 20 - imagem de
produto - Cama Casal Madeira Macicga, utiliza madeira de pinus, que se caracteriza
por ter baixo custo, ser facil de se trabalhar, possuir boa resisténcia mecanica e boa
durabilidade. A pintura sera do tipo stein impregnante. Todas as partes de madeira
serdo fixadas com parafusos, garantindo boa fixagdo e durabilidade do produto. O
entrado sera formado por madeiras independentes, que sdo apenas encaixadas em
posicoes pré-determinadas, garantindo um menor volume para transporte. Apesar de
ser enviada desmontada para o cliente final, visando reduzir o custo de frete,
algumas partes ja serdo pré-montadas para facilitar a montagem final e para que n&o
seja necessaria a contratacdo de montador de mdveis para a realizagdo deste

servico.
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10f |
Figura 20 - imagem de produto - Cama Casal Madeira Macica
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Jogo de Mesa de Bar 70x70 com 4 Cadeiras Dobraveis

Serao fabricadas em madeiras de pinus e pintura sera do tipo stein
impregnante. As ripas do assento e do encosto das cadeiras e as ripas que formam
o tampo da mesa serdo pregadas, as outras partes de madeira serdo fixadas com
parafusos, garantindo boa fixagdo e durabilidade do produto. Tanto a mesa quanto
as cadeiras sao dobraveis, facilitando sua movimentacdo e armazenamento. Por
ocuparem pouco espaco ja serao enviadas montadas para o cliente. Seu design sera
conforme mostra a Figura 21 - imagem de produto - Jogo de Mesa de Bar 70x70

com 4 Cadeiras Dobraveis.
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Figura 21 - imagem de produto - Jogo de Mesa de Bar 70x7h0 com 4 Cadeiras Dobraveis
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.5.7 Quadro de funcionarios

Para o inicio das atividades, o empreendedor planeja a contratagdo de trés
funcionarios, sendo dois para a area produtiva e um para a recepcao.

Para a recepcado sera contratado uma funcionaria com experiéncia como
auxiliar administrativo. Esta sera responsavel por direcionar as ligagdes, receber e
redirecionar possiveis clientes para o departamento comercial, além de auxiliar em
assuntos da parte administrativa.

Um dos funcionarios da area produtiva sera um operador de maquina,
responsavel por realizar os trabalhos de corte e preparacdo do material. O mesmo
ira operar maquinas como a serra de bancada, serra esquadria, serra de disco, serra
tico-tico, furadeira de bancada, plaina de desengrosso, tupia e lixadeira orbital. Em
resumo, sua funcédo é receber o material bruto e entregar o mesmo pronto para a
montagem, realizando as operag¢des de emparelhamento, corte furagdes, rebaixos e
lixamentos.

O outro funcionario da area produtiva sera um montador marceneiro. O
mesmo sera responsavel pela montagem e pintura das pecgas. Este ira operar
principalmente as ferramentas manuais, martelo, furadeira parafusadeira, chaves de
aperto e pincel de pintura.

Ambos os funcionarios da producao deverdo ter conhecimentos em leitura e

interpretacédo de desenho técnico e deverdo ter nog¢des nas operagdes com as
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maquinas de marcenaria. Em determinados momentos os mesmos poderdo se

ajudar, buscando manter o equilibrio da produgéo.

Recepcionista Operador de maquina Montador marceneiro
- operar maquinas de corte (serra
de bancada, serra tico-tico, etc)

- direcionar liga¢des - montar os produtos

- receber e Direcionar clientes - operar maquinas de preparagdo . . .
) . . . - realizar servigo de pintura
para o dpto comercial (furadeira, plaina, tupia, etc)
- auxilio em questdes 3 - preparar os produtos para
o . - fazer pré-acabamento nas pegas
administrativas carregamento
- ler e interpretar desenhos - ler e interpretar desenhos
tacnicos tdcnicos

Quadro 13 — atribuigdes dos funcionarios
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.6 Plano financeiro
O plano financeiro foi criado para se obter dados importantes como o

investimento total, a analise de custos fixos e variaveis, bem como chegar aos

indicadores de viabilidade como ponto de equilibrio, lucratividade, rentabilidade e

prazo para retorno do investimento.

4.6.1 Investimento total
Segundo Pavani (2000), o investimento total € formado pelos investimentos

fixos, capital de giro e investimentos pré-operacionais.
Destacado na Tabela 6 — investimento total, o investimento total superou a

meta, de R$ 40.000,00, estabelecida pelo empreendedor em aproximadamente 34%.

Investimento Total

Investimentos Fixos RS 27.714,80

Capital degiro RS 25.942,25
Total| R$ 53.657,05

Tabela 6 - investimento total
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Para alcancar tais resultados o empreendedor fez uma analise de custo com

investimentos fixos e também com uma previsdo de capital de giro para inicio das

atividades.

Investimentos fixos
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Conforme Pavani (2000), o investimento fixo corresponde aos bens que devem
ser adquiridos para que a empresa possa funcionar de forma apropriada.

Sao os gastos iniciais para a abertura da empresa. Aqui serdo detalhados os
custos iniciais com maquinas, moveis, ferramentas e utensilios necessarios para a
abertura da empresa. Para coleta de dados o empreendedor realizou visitas
presenciais em lojas, orgamentos via e-mail e também através de acesso a sites de
lojas virtuais. Os dados coletados estdo disponibilizados nas tabelas abaixo:

e Tabela 7 - investimento em maquinas operacionais;

e Tabela 8 - investimento em ferramentas;

e Tabela 9 - investimento em acessorios;

e Tabela 10 - investimento para o escritério;

e Tabela 11 - investimento em instalagdes.

Mdquinas Operacionais
Magquina Marca Modelo Qtde | Valor Unitario | Valor Total

Serra Circular de Bancada Bosch GTS 10 1 | RS 1.759,36 | RS 1.759,36
Serra Circular Manual Bosch GKS 67 1 | RS 579,95 | RS 579,95
Serra Tico Tico Vonder TTV800 1 | RS 337,48 | RS 337,48
Serra Esquadria Skil 3311 1 | RS 1.135,00 | RS 1.135,00
Plaina desengrossadeira Gamma G683Br2 1 |RS 1.640,00 | RS 1.640,00
Furadeira de Bancada Schulz FB 13 1 | RS 413,93 | RS 413,93
Furadeira / Parafusadeira Bosch GSR 7-14 E 2 | RS 209,00 | RS 418,00
Tupia Vonder TLV 1200 1 RS 382,90 | RS 382,90
Lixadeira Orbital Vonder Lrv430 1 | RS 305,31 | RS 305,31

Investimento total em maquinas| RS 6.971,93

Tabela 7 - investimento em maquinas operacionais
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Ferramentas
Ferramenta Marca Modelo Qtde | Valor Unitario | Valor Total
. Martelo Unha 23 -Cabod
Martelo Tramontina artelo Lnha ‘mm abode 3 | RS 19,65 | RS 58,95
madeira

Martelo Tramontina| VarteloPenaPintado50g- | o | oo 5537 Re 6711
Cabo de madeira

Martelo de Borracha Vonder MARTELO BORRACHA 40mm 3 RS 19,97 | RS 59,91
. . Jogo de Brocas e Ponteiras com
Brocas e Ponteiras Tramontina 1 RS 136,35 | RS 136,35
110 Pegas
Jogo de Formao Vonder | Cabodemadeira-O3pecas, | | oe 15595 |Rs 10578

sendo:1/2”,3/4” e 1”

Outros Diversos 1 RS 500,00 | RS 500,00

Investimento total em ferramentas| RS 928,10

Tabela 8 - investimento em ferramentas
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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Acessorios

Item Marca Modelo Qtde | Valor Unitario | Valor Total
Grampo Ferrari Nodular 80mm x 250mm 6 |RS 30,42 | RS 182,52
Grampo Razi RZ-GM8017 10 | RS 26,56 | RS 265,60
Grampo IRWIN SL300 2 RS 165,98 | RS 331,96
Grampo Ferrari Nodular 120mm x 1.200mm 4 RS 59,94 | RS 239,76
Coletor de P6 Ferrari CP-850 1 RS 930,78 | RS 930,78
Moto Esmeril MOTOMIL MMI50 1 RS 143,45 | RS 143,45
Morsa METALSUL TBPO58 1 [RS 95,38 | RS 95,38
Investimento total em acessérios| RS 2.189,45

Tabela 9 - investimento em acessorios
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Escritorio
ltem Marca Modelo Qtde| Valor Unitario | Valor Total
Computador Diretoria Dell 115-5558-B40 1 RS 2.814,07 | RS 2.814,07
Computador Recepc¢do 3Green 3619 1 | RS 1.284,00 | RS 1.284,00
Mesa de escritério Floriani Mesa "L" ¢/ 2 gavetas 1 RS 477,00 | RS 477,00
Mesa de escritério Floriani Mesa com duas gavetas 1 RS 269,00 | RS 269,00
Impressora HP 2136 1 RS 264,80 | RS 264,80
Telefone Intelbras Ts40 Id 2 | RS 98,72 | RS 197,44
Ar Condicionado Electrolux Eco Turbo Ve/Vil12f 1 RS 1.327,90 | RS 1.327,90
Outros Diversos 1 RS 200,00 | RS 200,00
Investimento total em acessérios| RS 6.834,21
Tabela 10 - investimento para o escritério
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
Instalagoes
ltem Marca Modelo Qtde| Valor Unitario | Valor Total
Bancada de Trabalho Fercar 202Cd 1 RS 734,89 | RS 734,89
Bancada de Trabalho Fercar 200Cd 1 RS 665,88 | RS 665,38
Bancada Marceneiro SB SB-131 1 RS 884,43 | RS 884,43
Bancada Montagem Fercar 202Cd +200Cd 1 RS 1.400,77 | RS 1.400,77
Bancada Pintura Fercar 200Cd 1 RS 665,88 | RS 665,38
Exaustor Ventisol @40cm linha industrial 1 RS 214,73 | RS 214,73
Extintor de incéndio Fercam Tipo ABC - 4kg 1 RS 182,75 | RS 182,75
Placas informativas Sinalize extintor / saida / setores... 6 | RS 15,00 | RS 90,00
Prateleiras setor corte Fabricacdo propria 1 RS 167,10 | RS 183,81
Armario Montagem Rotterman RLL-109P 1 RS 544,84 | RS 544,84
Bancada Serra e Plaina Fabricacdo propria 1 |RS 594,89 [ RS 654,38
Relégio Ponto Power XL Danmini A5 1 RS 159,95 | RS 159,95
Ventilador Goar V70p 2 RS 387,40 | RS 774,80
Outros Diversos 1 RS 500,00 | RS 500,00
Investimento total em instalacdes| RS 7.657,11

Tabela 11 - investimento em instalagdes
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Com estes dados chegou-se a um montante para investimentos fixos de
aproximadamente 28 mil reais, conforme destacado na Tabela 12 — investimentos

fixos.
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Investimentos fixos

Maquinas Operacionais RS 6.971,93
Ferramentas RS 928,10
Acessdrios RS 2.189,45
InstalacBes RS 7.657,11
Escritdrio RS 6.834,21
Documentacdo para abertura da empresa RS 3.134,00
Total RS  27.714,80

Tabela 12 - investimentos fixos
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Capital de giro

Segundo Sousa (2010), o capital de giro € o montante de recursos que a
empresa deve dispor para seu funcionamento normal. Neste item é deve-se fazer
uma analise do estoque minimo de matéria-prima e de caixa disponivel para cobrir
os custos até que as contas a receber dos clientes entrem no caixa da empresa.

Ter uma definicdo em relacdo ao estoque inicial € importante para a definicao
do capital de giro. O estoque inicial € composto pelos materiais indispensaveis para
a fabricagéo dos seus produtos (SEBRAE, 2013).

Ja Zanluca (2009), ressalta que a correta diferenciacdo dos gastos em custos
e despesas € necessaria, pois a contabilidade as trata de formas distintas. Custos
sao os valores gastos com bens e servigos para a produgcado de outros bens e
servigos. Despesas sdo os valores gastos com bens e servicos com a finalidade de
manter a atividade da empresa. Uma maneira bem simples de diferenciar custos e
despesas € o fato de que os custos podem ser atribuidos ao produto final, enquanto
que as despesas sao de carater geral. O Quadro 13 — quadro comparativo: Custos x

Despesas, mostra as caracteristicas que diferenciam custos de despesas.

Custos Despesas

Gastos de producao Gastos administrativos e de vendas
Vinculados diretamente aos|Ndo se identificam diretamente a
Produtos/Servicos producao

Gastos com o objeto de exploragdo|Gastos com atividades ndo exploradas
da empresa pela empresa

Quadro 14 - quadro comparativo: Custos x Despesas
Fonte: (ZANLUCA, 2009)

Para o capital de giro, foi previsto o capital necessario para manter o estoque
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de matéria prima e os custos fixos da empresa por 30 dias. Vale ressaltar que a
maior parte dos custos fixos (salarios, encargos, aluguel, etc.) comegam a ser pagos
apo6s 30 dias, ou seja a empresa teria 60 dias de custos fixos para operagao. O valor
do capital de giro € a soma dos custos fixos, destacados abaixo na Tabela 13 —
custos fixos, com o custo de estoque disponivel, conforme levantamento
disponibilizado na Tabela 14 — custo mensal de matéria prima. Outro fator, € que por
se tratar de vendas que sado pagas com cartdo de crédito, cartdo de débito, boleto ou
depdsito bancario, o empreendedor nao previu no capital de giro nenhum tempo
para o recebimento destas receitas por considerar que serdo pagas a vista. O
resultado foi um capital de giro de aproximadamente 26 mil reais, conforme

demonstrado na Tabela 15 — capital de giro.

Custos fixos

Aluguel RS  1.400,00
Salarios + Encargos RS 8.760,22
Pré-labore RS  4.000,00
Luz RS 564,08
Agua RS 200,00
EPI RS 50,00
Internet RS 150,00
Produtos de limpeza RS 75,00

Total| RS 15.199,30

Tabela 13 - custos fixos
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Levantamento de Custos de Matéria Prima para 30 dias
Produto Meta de Vendas | Custo Materia prima Unit. | Custo Materia prima Total
Espreguigadeira Colonial Madeira Maciga Piscina 8 R$ 84,80 | R$ 678,40
Cama De Casal Gaveteiro, Madeira Macica 8 R$ 212,79 | R$ 1.702,32
Cama Casal Madeira Magica - Imbuia 3 R$ 108,86 | R$ 326,58
Bistro Mesa Alta Banquetas Cervejas Bar 3 R$ 183,85 | R$ 551,55
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel 78 R$ 95,95 | R$ 7.484,10
Total| R$ 10.742,95

Tabela 14 - custo mensal de matéria prima
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Capital de Giro
Custos Fixos RS 15.199,30
Custo Mensal ¢/ Matéria Prima | RS 10.742,95
Total| RS 25.942,25

Tabela 15 - capital de giro
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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4.6.2 Faturamento

A analise do faturamento mensal é uma tarefa dificil para quem ainda nao
comecgou suas atividades. Uma maneira de estimar o quanto a empresa ira faturar
por més multiplicando a quantidade de produtos a serem vendidos pelo seu prego de
venda. Para tanto, € necessaria uma analise de mercado, visando obter um numero
realmente proximo ao da demanda dos produtos (SEBRAE, 2013).

A meta de faturamento estipulada foi de R$ 30.585,00, dispostas conforme
demonstrado na Tabela 16 — meta mensal de vendas. O numero mensal de vendas
estipulado como meta por produto, foi definido pelo empreendedor considerando que
0s mesmos alcancem aproximadamente 40% do numero de vendas que o produto

lider de mercado possui atualmente.

Meta de Vendas

Produto Meta Mensal Valor Unit. Valor Total
Espreguicadeira Colonial Madeira Macica Piscina 8 R$ 440,00 [ R$ 3.520,00
Cama De Casal Gaveteiro, Madeira Macica 8 R$ 790,00 [ R$ 6.320,00
Cama Casal Madeira Magica - Imbuia 3 R$ 390,00 [ R$ 1.170,00
Bistro Mesa Alta Banquetas Cervejas Bar 3 R$ 675,00 [ R$ 2.025,00
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel 78 R$ 225,00 [ R$ 17.550,00
Faturamento Mensal Total R$ 30.585,00

Tabela 16 - meta mensal de vendas
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.6.3 Levantamento de Custos
Para o levantamento do custo total de cada produto, foram criadas trés
planilhas para levantamento de custos, sendo:
e Insumos;
e Processos;

e Lista de materiais.

Custos dos insumos

Os custos de matéria-prima somados aos custos com embalagens para cada
unidade fabricada sao considerados custos variaveis, pois variam de acordo com o
volume produzido ou vendido. Um levantamento correto destes custos € necessario
para garantir que os produtos estejam sendo comercializados dentro das
expectativas e com a precificagao correta (SEBRAE, 2013).

O levantamento de custos dos insumos foi feito através de orcamentos,
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geralmente solicitados por e-mail para trés ou mais fornecedores, e as informagdes
foram inseridas em planilha de excel, conforme demonstrado na Tabela 17 — lista de
suprimentos. Para cada insumo colocado na lista foi criado uma codificagéo, visando
facilitar o preenchimento da lista de materiais, bem como facilitando a identificagéo
destes pelos fornecedores, ja que seguem um mesmo formato de descritivo sempre
que solicitado cotacao destes. Outra informacgao contida na planilha € a data em que
a cotagao foi realizada, esta informacao é importante para que o analista de custos
tenha ciéncia caso o valor de custo do insumo esteja obsoleto. Para facilitar o
rastreio dos insumos em futuros orcamentos, foi também criado uma codificagcéo
para os fornecedores, onde poderdo ser cadastrados diversos fornecedores,

procurando buscar sempre a melhor proposta de fornecimento.

Familia Cédigo Descricao Un Custo Data Fornecedor 1
20001010 |Madeira Cambara 4,5x9cm m R$ 6,80 11/06/17 1003|MADEIREIRA TUIUTI
20001030 [Madeira Cambara 4,5x9,5cm m R$ 6,50| 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20001050 [Madeira Cambara 5x10cm m R$ 7,50 11/06/17 1001|PAOLETTO
20001070 [Madeira Cambara 5x11cm m R$ 12,00 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20001090 |Madeira Cambara 5x12cm m R$ 10,90| 11/06/17 1003|MADEIREIRA TUIUTI
20001110 |Madeira Cambara 6x12cm m R$ 10,50| 11/06/17 1001|PAOLETTO
20002010 |Madeira Pinus 4,5x9,5cm m R$ 3,00 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20002030 [Madeira Pinus 8x16cm m R$ 10,60| 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA

Madeiras 20002050 [Madeira Pinus 10x10cm m R$ 8,50| 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20002070 [Madeira Pinus 10x20cm m R$ 16,55 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20002090 [Madeira Pinus 10x30cm m R$ 27,00 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20002110 [Madeira Pinus 15x15cm m R$ 18,75 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20002130 [Madeira Pinus 20x20cm m R$ 44,25 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20003010 [Madeira Peroba 4,5x9cm m R$ 8,40 11/06/17 1003|MADEIREIRA TUIUTI
20003030 [Madeira Peroba 4,5x9,5cm m R$ 8,30| 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20003050 [Madeira Peroba 5x11cm m R$ 15,00 11/06/17 1002|MADEIREIRA COSTA
20003070 |Madeira Peroba 5x12cm m R$ 12,98| 11/06/17 1003|MADEIREIRA TUIUTI
20004010 [Madeira Eucalipto 6x12cm m R$ 10,00 11/11/16 1001|PAOLETTO
10001010 |Arruela Lisa M-4 Pc R$ 0,05 07/11/16 2002|DIFUSO
10001011 |Arruela Lisa M-6 Pc R$ 0,05 07/11/16 2002|DIFUSO

Fixadores [10001110 |Arruela de Pressao M-4 Pc¢ R$ 0,05 07/11/16 2002|DIFUSO
10001210 |Porca Sextavada M-4 Pc R$ 0,09 07/11/16 2002|DIFUSO
10001211 |Porca Sextavada M-6 Pc R$ 0,10 07/11/16 2001|SIPAR
10001350 | Parafuso Allen M-6 x 60 Pc R$ 1,70 10/11/16 2001|SIPAR

Tabela 17 - lista de suprimentos
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Custos de mao de obra
A previsdo de gasto mensal inicial com os funcionarios a serem contratados,
ja considerando aspectos como salario, encargos, alimentagao, transporte, décimo

terceiro salario e férias esta demonstrado na Tabela 18 — custo mensal funcionarios.
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Custo Funcionario - Operador de Maquinas Custo Funcionario - Montador Marceneiro Custo Funcionario - Auxiliar Administrativo
Evento Valor Evento Valor Evento Valor
Salario R$1.900,00] |Salario R$1.900,00| [Salario R$1.400,00
Vale transporte R$176,00| |Vale transporte R$176,00| |Vale transporte R$176,00
Desconto vale transporte -R$114,00]| |Desconto vale transporte -R$114,00| |Desconto vale transporte -R$84,00
Vale refeigdo R$264,00| | Vale refeigéo R$264,00| |Vale refeicédo R$264,00
Desconto vale refeigdo -R$66,00| |Desconto vale refeigdo -R$66,00| [Desconto vale refeicao -R$66,00
Provisao 13° salario R$158,33| |Provisdo 13° salario R$158,33| |Provisdo 13° salario R$116,67
Proviséo Férias R$158,33| |Provisdo Férias R$158,33| |Provisdo Férias R$116,67
Provis&o 1/3 Férias R$52,78| |Provis&o 1/3 Férias R$52,78| |Provis&o 1/3 Férias R$38,89
FGTS R$152,00( |FGTS R$152,00| |[FGTS R$112,00
Provisdo FGTS (13° e Férias) R$29,56/ |Proviséo FGTS (13° e Férias) R$29,56| |Provisdo FGTS (13° e Férias) R$21,78
INSS R$380,00] |INSS R$380,00| |INSS R$280,00
Provisdo INSS (13° e Férias) R$73,89| |Provisdo INSS (13° e Férias) R$73,89| |Provisdo INSS (13° e Férias) R$54,44
Custo Mensal Funcionario R$3.164,89| |Custo Mensal Funcionario R$3.164,89| |Custo Mensal Funcionario R$2.430,44
Custo Hora Funcionario R$20,55| |Custo Hora Funcionario R$20,55| |Custo Hora Funcionario R$13,81

Tabela 18 - custo mensal funcionarios
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Custos dos processos

O levantamento de custo-hora dos processos foi feito através de estimativa de

quantas horas por més cada equipamento estara em funcionamento, dividindo os

custos de energia elétrica, salarios mais encargos, consumiveis, energia elétrica,

entre outros. O critério para rateio dos custos indiretos, como o custo com pessoal

administrativo, energia elétrica dos equipamentos que néo estao diretamente

envolvidos na fabricacao, uso dos equipamentos de protecao individual e outros foi

definido através da carga estimada que cada processo ira ocupar no setor produtivo

da empresa. Os custos dos processos estao especificados na Tabela 19 — tabela

completa dos custos dos processos.

SEQUENCIA OPERACIONAL Custo Custo com Consump Car'g.a Rateio Eﬁgs Rateip Rate.ioh Rateio
Hora de energia| Horaria | Funcionarios Energia Depreciagao| Uso de
Familia | Codigo Maguina Custo/hora| Data | Operador [consumiveis| direto | prevista |Admnistrativos |Outros Equip.| Fabrica EPI's
C001 |Serra Circular de Bancada| R$24.26 [10/07/17 R52055| R 027 |R§ 1.08] 12% |Rj 1.68 | R§ 028 | R$  0.18 | R50.09
Corte C002 |Serra Circular R$22.12 |10/07/17 R$2055| R 027 |R$ 0.96 2% R3 0.24 | R§ 004 | R$ 003 ]|R50.01
C003 |Serra Tico Tico R§21.72 |10/07/17[ R$2055| RS 035 |R§ 048 2% R$ 0,24 | R§ 004 R 003|R50.01
C004 |Serra Esquadria R$23.17 [10/0717| R52055|Rs 027 | RS 1.08 7% RS 0,90 | R% 015| RS 0,10 | R50,05
P001 |Plaina desengrossadeira R%24.72 |10/07/17| R52055| RS 124 |R$ 090 10% |RS 1.44 | RS 024 | RS 0.15 | R50.08
P002 |Furadeira de Bancada R$23.59 |10/07/17( R52055| R 036 |R§ 0.15] 13% |RS 1.80 | R§ 030 | RS 019 | R50.10
Preparacdo | P003 |Furadeira manual R$23.00 |10/07/17[ R$2055| Ry 036 |R§ 024 10% |R$ 1,32 | R§ 022 |R§ 0,14 | R50,07
P004 |Tupia R$22.20 |10/07/17 R$2055| R 051 |R§ 0.72 2% R$ 0,30 | R§ 005|R$  0,03)|R50,02
P005 |Lixadeira Orbital R$26.96 |10/07/17| R52055| RS 320 |R§ 026] 15% |RS§ 210 | R§ 036|R$ 022 |R50,12
AD01 [Montagem R$21.91 [10/07/17| R3520.55 7% R3 0.97 | R§ 016 | RS 0.10 | R50.05
Acabamento AD0Z |Pré-montagem R$21.13  [10/07/17| R520.55 3% R3 041 | R§ 007 | RS 0.04 | R50,02
AD03 [Pintura R§31.49 |[10/07/17| R52055) RS 5 9% Rj 1,20 | RS 020 RS 013 |R50,07
AD09 |Empacotamento R$21.19  |10/07/17 R52055| R 015 9% R% 020|R$ 013 | R50,07

Tabela 19 - tabela completa dos custos dos processos
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Lista de Materiais para controle de custos

A lista dos materiais utilizados e o apontamento das horas produtivas, sao as

informacgdes que irdo definir o controle custo de cada produto. Todo projeto, mesmo
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antes de ser fabricado, devera ter um controle de custo onde informacdes
primordiais como a quantidade de materiais e os tempos estimados de producao
devem ser listados para que seja possivel definir o preco de venda do produto em
questdo. Durante o processo de fabricagdo os operadores devem fazer o
apontamento dos tempos necessarios para a execucao de cada etapa do processo
produtivo. Apdés o término da fabricacdo os tempos apontados devem ser
confrontados com os tempos estimados inicialmente para que o prego de venda do
produto seja reajustado, caso seja necessario, para futuras vendas. A Tabela 20 -
controle de custos do projeto P16-006, demonstra o preenchimento da lista de
controle de custo para a fabricacdo de 10 mesas dobravel 700 x 700 fabricadas em

madeira de Pinus.
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D PROJEMADER CONTROLE DE CUSTO POR PEDIDO ResponEsimiTouN(c
<—= B Renan Bender
Pedido Projeto Rev Descrigao Qtde Prazo
0001 P16-006 00 Mesa Dobravel 700 x 700 - Pinus 10 15/08/2017
Custo total | RS 519,25 | Custo total unitario | R$ 51,93
[ Materia prima - Perfis | Perda | 5,00%]
Desenho Cédigo MP Descricao MP Comp. (mm) | Custo Unit. MP | Custo Total MP
001 20002053 Madeira Pinus 5x2,3cm 580 R$ 065 | R$ 25,88
Qtde 40 Processos Co001 Coo4 P002
Custo Total | Tempo (min) 25 30 30
R$ 59,37 | Custos Proc. | R$ 10,11 | R$ 11,58 | R$ 11,79 | R$ i R$ =
Desenho Codigo MP Descrigdo MP Comp. (mm) | Custo Unit. MP | Custo Total MP
002 20002111 Madeira Pinus 12x2cm 700 R$ 172 | R$ 103,36
Qtde 60 Processos Co01 Coo4
Custo Total Tempo (min) 35 20
R$ 125,23 | Custos Proc. | R$ 14,15 [ R$ 7.72 | R$ - R$ - R$ =
Desenho Codigo MP Descricdo MP Comp. (mm) | Custo Unit. MP | Custo Total MP
021 20002053 Madeira Pinus 5x2,3cm 915 R$ 1,02 | R$ 40,83
Qide 40 Processos Co01 Coo4 P002
Custo Total Tempo (min) 25 30 35
R$ 76,28 | Custos Proc. | B$ 10,11 | R$ 11,58 | R$ 13,76 | R$ = R$ 5
Desenho Cédigo MP Descricéo MP Comp. (mm) | Custo Unit. MP | Custo Total MP
022 20002053 Madeira Pinus 5x2,3cm 490 R$ 0,55 | R$ 5,47
Qide 10 Processos C001 Coo4
Custo Total Tempo (min) 10 8
RS 12,60 | Custos Proc. | R$ 4,04 [ R$ 309 | R$ - |R$ - | R$ :
Desenho Cédigo MP Descrigdo MP Comp. (mm) | Custo Unit. MP | Custo Total MP
032 20002053 Madeira Pinus 5x2,3cm 436 R$ 0,49 | R$ 4,86
Qtde 10 Processos Co01 Co04
| Custo Total Tempo (min) 10 8
R$ 12,00 | Custos Proc. | R$ 404 | R$ 3,09 | R$ = R$ - |R$ 2
Materia prima - ltens Comprados
Cadigo MP Descricao MP Qtde Unidade Custo Unit. MP | Custo Total MP
10001310 Parafuso Cab. Esc. Phillips M4 x 30 300 Pe R$ 0,10 | R$ 30,00
Cadigo MP Descrigdo MP Qtde Unidade Custo Unit. MP | Custo Total MP
10001350 Parafuso Allen Cab. Cilindr. M-6 x 60 60 P R$ 0.70 | R$ 42,00
Codigo MP Descricao MP Qtde Unidade Custo Unit. MP | Custo Total MP
10001211 Porca Sextavada M-6 60 Pe R$ 0.10 | R$ 6,00
Cddigo MP Descricdo MP Qtde Unidade Custo Unit. MP | Custo Total MP
10001011 Arruela Lisa M-6 60 Pg R$ 0,05 | R$ 3,00
Codigo MP Descricao MP Qtde Unidade Custo Unit. MP | Custo Total MP
30001014 Papeldo Ondulado 1,20 x 2,5m 10 P R$ 6,00 | BR$ 60,00
Cddigo MP Descricdao MP Qtde Unidade Custo Unit. MP | Custo Total MP
30002014 Filme Stretch p/ Embalagem 0,5 x 3m 10 Pc R$ 0,96 | R$ 9,60
Processos de acabamento
Processos Pré-montagem Montagem Pintura Embalamento Custo Total
Tempo (min) 60 45 60 40 Acabamento
Custo Processo | BR$ 21,13 | BR$ 16,43 | R$ 31,49 | R$ 14,12 | R$ - R$ 83,17

Tabela 20 - controle de custos do projeto P16-006
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Estimativa de custos por produto
Ao preencher a planilha de controle de custos por produto foram alcangados

os valores especificados na Tabela 21 — tabela de custo por produto.
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Tabela de Custo por Produto

Produto Custo Projetado
Espreguicadeira Colonial Madeira Macica Piscina R$ 188,12
Cama De Casal Gaveteiro, Madeira Macica R$ 315,35
Cama Casal Madeira Maciga — Imbuia R$ 170,35
Bistr6 Mesa Alta Banquetas Cervejas Bar R$ 286,28
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel | R$ 172,21

Tabela 21 - tabela de custo por produto
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

4.6.4 Indicadores de viabilidade

Com as informagdes das estimativas de faturamento e dos custos (fixos e
variaveis) € possivel prever se a empresa ira operar com lucro ou com prejuizo.
Também sera possivel definir o ponto de equilibrio, valor necessario para arcar com
todos os custos em um determinado periodo. Outras informagdes como
lucratividade, tempo de recuperacdo do investimento e rentabilidade, poderao ser
encontradas com as estimativas de custos e faturamento (PAVANI, 2000).

Segundo Silva (2013), uma das dificuldades encontradas por novos negdécios
€ o fato de que nao existe garantias em relagéo as projecdes feitas durante a fase de

planejamento do negdcio.

Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio indica o valor de faturamento necessario para que a
empresa consiga cobrir todas as despesas, evitando operar com prejuizo. Para o
calculo do ponto de equilibrio € necessario que se encontre primeiramente a
margem de contribuigdo média dos produtos. Para este calculo deve-se subtrair os
custos variaveis (comissdes de vendas, impostos e custos de insumos dos produtos)
do faturamento, o valor que sobrar corresponde a margem de contribuicdo. A
margem de contribuicdo estimada para cada pedido esta listada na Tabela 22 —

levantamento da margem de contribuicao.

Calculo da margem de contribuicao

Faturamento R$ 30.585,00
Custos de Matéria Prima dos produtos |-R$ 10.741,45
Impostos -R$ 2.244.94
Comissoes -R$ 4.893,60
L R$ 12.705,01
Margem de contribuicao 41,54%

Tabela 22 - levantamento da margem de contribuicdo
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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O proximo passo € dividir o custo fixo pela porcentagem correspondente a
margem de contribuigdo. O resultado dessa divisao sera o faturamento minimo que a
empresa deve alcangar para pagar todas as contas ao fim do més.

Indicado na Tabela 23 — levantamento do ponto de equilibrio, o ponto de
equilibrio projetado ficou acima da expectativa de faturamento da empresa. Este
resultado reforgca a necessidade de uma reanalise dos projetos, dos processos e

também dos tempos de producédo previstos inicialmente.

Calculo do ponto de equilibrio
Custos fixos R$ 15.199,30
Margem de contribui¢céo 41,54%
Ponto de equilibrio R$ 36.589,55

Tabela 23 - levantamento do ponto de equilibrio
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Lucratividade e rentabilidade

O indice de lucratividade é alcancado dividindo o lucro liquido pela receita
total. Quanto a rentabilidade, encontra-se ao dividir o lucro liquido pelo investimento
total.

Com os resultados previamente obtidos, a empresa ndo ira alcancar
lucratividade e nem rentabilidade. Portanto deve-se revisar os parametros para
tentar alcangar resultados mais promissores. A Tabela 24 — lucratividade projetada
para o preco de venda previsto, demostra que apenas um dos cinco produtos nao
esta obtendo bons resultados, porém como este corresponde a aproximadamente

57% do faturamento mensal previsto, 0 mesmo esta comprometendo a viabilidade

da empresa.
Analise da Lucratividade Projetada
Produto Meta de Custo C.usto Margem.dfa
Projetado  |Lucro corrigida
Espreguicadeira Colonial Madeira Macica Piscina R$ 192,10 | R$ 188,12 20,91%
Cama De Casal Gaweteiro, Madeira Macica R$ 344,91 | R$ 315,35 23,74%
Cama Casal Madeira Magica - Imbuia R$ 170,27 | R$ 170,35 19,98%
Bistro Mesa Alta Banquetas Cervejas Bar R$ 294,71 | R$ 286,28 21,25%
Jogos De Mesas Bar 70x70 Com 4 Cadeiras Dobravel | R$ 98,24 | R$ 172,21 -12,88%

Tabela 24 - lucratividade projetada para o preco de venda previsto
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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Prazo de retorno do investimento

E o prazo necessario para que o empreendedor recupere o investimento.
Mensura-se ao dividir o investimento total pelo lucro liquido.

Por ter uma previsao de faturamento abaixo do ponto de equilibrio, a empresa
ndo ira obter retorno do investimento sem fazer alguns ajustes em pontos

importantes como projetos, processos e precos de venda.
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5 REVISOES PARA VIABILIIDADE DO PLANO DE NEGOCIO

Para tornar este plano de negdcio viavel, foram definidas algumas alteragdes
no produto Jogo de Mesa de Bar 70x70 com 4 Cadeiras Dobraveis, ja que este
produto ndo alcangou as metas estipuladas. Também houve uma revisdo na meta de
venda e no precgo deste produto. Estas alteragdes visam tornar este item lucrativo e
ajustar a producgédo para adequar-se a capacidade produtiva da empresa.

Modificagoes de produto — Cadeira Dobravel

Para o produto Cadeira Dobravel, foram definidas trés alteragdes, conforme
apresentado na Figura 22 — alterag¢des projeto cadeira dobravel, sendo:
1 — Reducgao de trés para duas barras no encosto das cadeiras;
2 — Alteracdo na fixagdo das barras dos assentos de parafusos para grampos,
otimizando o tempo de fixagdo destas e reduzindo o custo com insumos, ja que os
grampos possuem menor valor em relagéo aos parafusos;
3 — Troca das barras de reforgco dos pés das cadeiras, anteriormente feitas de aco
redondo laminado, para barras quadradas de madeira que custam menos e sdo mais

faceis de fixar.

1 - Reducéo de trés para
duas barras de encosto

2 - Troca dos parafusos
por grampos para fixac&o
das barras do assento

3 - Mudanca de barras
redondas de aco para
barras quadradas de
madeira

Figura 22 — alteragdes projeto Cadeira Dobravel
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)
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Modificago6es de produto — Mesa Dobravel

Para o produto Mesa Dobravel, foi definida apenas uma mudancga, conforme
indicado na Figura 23 — alteragdes projeto Mesa Dobravel, sendo a troca dos
parafusos de fixagdo das madeiras que formam o tampo da mesa por grampos. Os
grampos sao mais rapidos para montagem e possuem um custo menor em relagéo

aos parafusos.

Mesa Aberta Mesa Fechada

Alteracdo da fixacdo das
madeiras do tampo da
mesa de parafusos para

Figura 23 — alteragdes projeto Mesa Dobravel
Fonte: Elaborado pelo autor (2017)

Com as alteragdes destacadas acima conseguiu-se reduzir o custo unitario do
produto Cadeira Dobravel em aproximadamente 13% e do produto Mesa Dobravel
em aproximadamente 10%. Com isso a redugado do custo do Jogo de Mesa de Bar

70x70 com 4 Cadeiras Dobraveis ficou em cerca de 12%.

Meta de Vendas - Jogos de Mesa c/ 4 Cadeiras Dobraveis
Devido a ja constatada sobrecarga no departamento produtivo da empresa, foi
alterada a meta de vendas do produto Jogos de Mesa ¢/ 4 Cadeiras Dobraveis de 78

para 70 unidades por més.

Preco de venda - Jogos de Mesa c/ 4 Cadeiras Dobraveis

O preco de venda do produto Jogos de Mesa c/ 4 Cadeiras Dobraveis foi
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alterado de R$ 225,00 para R$ 260,00. Este valor ainda é um valor competitivo no
mercado, cerca de 2,0% mais barato em relagdo ao preco praticado pelo principal
concorrente.

Com a reducado de custo, de aproximadamente 12%, e com o aumento no
preco de venda, de pouco mais de 15%, o Jogo de Mesa ¢/ 4 Cadeiras Dobraveis
salta de uma projecéo de prejuizo de 12,88% para uma projecao de lucro de quase

8% por venda.

Capacidade Produtiva

Com a reducdo da meta de vendas de 78 para 70 Jogos de Mesa c/ 4
Cadeiras Dobraveis e com a reducao no tempo de processos deste produto, a média
de ocupagao da capacidade produtiva entre os funcionarios da fabrica caiu de 109%
(estava em sobrecarga) para 91%, ficando com algum tempo disponivel para as

paradas de maquina para manutencao.
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6 CONCLUSAO

O plano de negécios foi extremamente importante em diversos aspectos,
onde o empreendedor conseguiu perceber quais s&o seus pontos positivos, ou seja,
favoraveis para elaboragdo do empreendimento e quais pontos exigem revisoes.
Destaca-se também que foram alcangcados os objetivos previamente definidos,
conforme sintese abaixo.

Primeiramente foi elaborado o sumario executivo (enquadramento tributario,
missao, visao, razdo social e logomarca da empresa), o qual faz parte do primeiro
objetivo deste trabalho. Também foi realizada com sucesso a analise de mercado
(estudo dos clientes, analise SWOT, estudo dos concorrentes e dos fornecedores), o
plano de marketing (estratégia de vendas e politica de pregos) e o plano operacional
(layout, localizagédo, fluxograma produtivo, processos operacionais, descricdo de
produtos e quadro de funcionarios), atendendo assim o segundo e terceiro objetivos
estabelecidos.

Na sequéncia foi construido o plano operacional, proximo objetivo deste
trabalho. No entanto, a capacidade produtiva ficou abaixo da expectativa, mostrando
uma necessidade de reavaliagdo. Por fim, foi elaborado o plano financeiro, a fim de
atender o ultimo objetivo estabelecido, sendo apresentado, o investimento total,
faturamento, levantamento de custos e indicadores de viabilidade. No entanto, vale
destacar que este alcancou resultado positivo apenas em relacdo a meta de
faturamento. Algumas metas inseridas dentro do plano financeiro nao alcangaram os
resultados desejados. Em relagdo ao investimento, chegou-se a uma necessidade
de investimento aproximadamente 34% maior do que se pretendia alcancar, ficando
este em aproximadamente 54 mil reais. Quanto ao faturamento, embora a previséo
de vendas tenha conseguido chegar a meta de 30 mil reais estipulada inicialmente,
verificou-se que o mesmo foi insuficiente para gerar lucratividade. Embora quatro
dos cinco produtos previstos para iniciar as atividades da empresa tenham
alcangado a margem de lucro desejada, conforme demonstrado na Tabela 24 -
lucratividade projetada para o prego de venda previsto, o produto Jogo de Mesa de
Bar 70x70 com 4 Cadeiras Dobraveis, que foi desenvolvido para ser o carro chefe da
empresa, com cerca de 57% do faturamento mensal, esta inviabilizando a criagdo da
empresa ao prever prejuizo de quase 13% se for vendido pelo preco estipulado. Um
aumento muito elevado no pre¢o pode comprometer as vendas deste item.

Ja em relacdo a capacidade produtiva, constatou-se que ambos os
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funcionarios previstos para area produtiva deverdo operar com sobrecarga, gerando
a necessidade de alguma agdo para redugdo dos tempos produtivos ou até a
contratagdo de mais algum operador de produgao.

Resumindo, em um primeiro momento, a empresa mostrou-se inviavel. Para
buscar a viabilidade deste plano de negdcios o empreendedor ira revisar diversos
parametros. Sendo estes, o projeto, os processos produtivos e o valor de venda (se
necessario). Uma simples corregcdo nos tempos produtivos projetados (caso estes
estejam equivocados) também pode ter impacto significativo no custo dos produtos.

Com os resultados aqui expressados, o empreendedor decidiu que, antes de
partir para a abertura da empresa, ira buscar outras alternativas de produtos,
visando ampliar o leque de produtos ofertados. O mesmo ira também analisar uma
opcao alternativa, de uma empresa de menor porte, com apenas um funcionario
produtivo e sem auxiliar administrativo. Esta opgao teria uma capacidade produtiva
menor, 0 que permitiria o foco nos produtos de pre¢co mais elevado e que tenham
alcancado bons indices de lucratividade. Nesta empresa de menor porte o risco
financeiro € menor e o empreendedor poderia ir sentindo melhor o mercado para
entdo decidir sobre possiveis investimentos para ampliagcdo. O enquadramento
tributario desta é outra vantagem, ja que pode ser enquadrado como MEI (Micro
Empreendedor Individual), reduzindo os custos com impostos e, assim, ganhando

competitividade no mercado.
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