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RESUMO

Empreendedores sao pessoas que inovam, que melhoram algum produto ou servigo,
gue movimentam a economia e auxiliam na evolucéo tecnologica, enfim sdo pessoas
que idealizam. Mas uma ideia por si s6, ndo gerara frutos, ela precisa se transformar
em oportunidade e posteriormente em negdécio. Para isso, essa oportunidade tem
que ser estudada e planejada, e uma das melhores formas de atingir esse objetivo é
por meio de Plano de Negodcios. O presente estudo teve como objetivo principal a
elaboracdo de um plano de negécio para uma oficina mecanica especializada em
reparos do sistema de freio automotivo na cidade de Blumenau, Santa Catarina. Na
realizacdo do Plano de negdcio foram levantados dados de potenciais clientes,
concorrentes, fornecedores, financeiros e organizacionais. Também foram realizadas
estimativas de faturamento e constru¢cdo de cenérios. Buscou-se conhecer as
necessidades, motivacbes e preferéncias de potenciais clientes através de
questionario elaborado pelo autor. O estudo procurou detalhar da melhor forma
possivel os investimentos iniciais do negoécio para a elaboracdo de uma empresa
modelo. Pode-se dizer que o negdcio € viavel financeiramente, principalmente por
possuir uma lucratividade satisfatéria, mas deve-se atentar a rentabilidade e a
quantidade de concorrentes existente na regido.

Palavras-Chave: Empreendedorismo. Plano de Negdcio. Sistema da Freio. Oficina.



ABSTRACT

Entrepreneurs are people who innovate, who improve some product or service, who
move the economy and help in technological evolution, finally are people who
idealize. But an idea by itself, will not generate fruits, it needs to turn into opportunity
and then into business. For this, this opportunity has to be studied and planned, and
one of the best ways to achieve this target is through a Business Plan. The present
study had as main target the elaboration of a business plan for a mechanic workshop
specialized in repairs of the automotive brake system in the city of Blumenau, Santa
Catarina. In the execution of the Business Plan, data were collected from potential
customers, competitors, suppliers, financial and organizational. Estimates of billing
and construction of scenarios were also carried out. It was sought to know the needs,
motivations and preferences of potential clients through a questionnaire elaborated
by the author. The study sought to better detail the initial investments of the business
for the development of a model company. It can be said that the business is
financially viable, mainly because it has a satisfactory profitability, but attention must
be paid to the profitability and the number of competitors existing in the region.

Keywords: Entrepreneurship. Business Plan, Bracking System. Workshop.
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1 INTRODUCAO

O Brasil ainda € um pais altamente dependente do uso de transportes
rodoviarios, percebe-se que um dos grandes problemas em cidades de médio até
grande porte trata-se da mobilidade urbana, ja existem muitos projetos e tentativas
de fazer com que se utilizem transportes alternativos aos automaoveis, como, por
exemplo, bicicletas e transportes coletivos. Mas é de conhecimento de todos que
essa mudanca € gradativa e lenta, visto que ndo sdo projetos simples de serem
executados e culturalmente as pessoas preferem um transporte individual e mais
confortavel.

Segundo o Departamento Nacional de Transito (DENATRAN, 2019), a frota
nacional de automdveis, caminhonetes, camionetas e utilitarios passou de 66,9
milhdes de unidades emplacadas em fevereiro de 2019, isso em um pais de
aproximadamente 210 milhdes de habitantes, segundo projecdes do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2019). Isso permite afirmar que para
cada 20 habitantes, 6 possuem algum tipo de veiculo citado acima.

Em Santa Catarina o panorama € um pouco diferente em relacdo ao pais,
pois a propor¢do veiculos/populacéo é de 1 veiculo para cada 2 habitantes. Esses
dados foram obtidos através do DENATRAN (3.604.929 veiculos emplacados até
fevereiro de 2019) e projecao de pouco mais de 7 milhdes de habitantes segundo o
IBGE (2019).

A cidade de Blumenau tem uma propor¢do semelhante com a do estado de
Santa Catarina, sendo 11 veiculos para cada 20 habitantes. Esses dados
relacionados a quantidade de 202.068 veiculos emplacados em Blumenau até maio
de 2019 segundo o Departamento de Transito de Santa Catarina (DETRAN-SC,
2019) e uma projecao de um pouco mais de 352 mil habitantes segundo o IBGE.

Como qualquer magquina esses veiculos também necessitam de manutengéo,
tanto preventiva, corretiva ou preditiva. As manutencdes preventivas podem ser
consideradas as que fazem parte do plano de revisdo que constam nos manuais dos
veiculos, como a troca de 6leo do motor e filtros, j& as manutencdes corretivas
podem ser a troca de um amortecedor que apresentou vazamento de Oleo, uma
colisdo que danificou a lataria do veiculo ou ainda uma troca de lampada que
queimou, ja a manutencdo preditiva € o acompanhamento de um item no veiculo

para saber o momento certo de fazer a substituicAo desse item, pode-se utilizar
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como exemplo as pastilhas de freio.

Muitos veiculos fazem essa manutencdo em redes de concessionarias
autorizadas pelos fabricantes de veiculos, em grande parte no periodo em que o
veiculo se apresenta ainda com garantia de fabrica, mas a grande maioria €
realizada fora das redes autorizadas pelos fabricantes de veiculos que segundo
estudos do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE,
2017), 80% das manutencbes de veiculos sdo realizadas por oficinas
independentes.

As manutencdes a serem realizadas em veiculos sdo extensas, vao desde
uma simples troca de lampada até conserto por motivo de colisdo. As manutenges
podem ser estéticas, periodicas, de reparos e de seguranca. Polimento e
enceramento podem ser considerados manutencdes estéticas, enquanto que troca
de 6leo do motor pode ser considerado periddico, visto que existe um periodo de
quilometragem ou tempo para se realizar a substituicdo do 6leo, jA uma lampada
queimada ou escapamento furado pode ser uma manutencao de reparo, e por ultimo
tem-se as manutencdes de seguranca, que sdo as manutencdes que envolvem o
correto funcionamento dos airbags e as manutencdes que envolvem o sistema de
frenagem de um veiculo.

Como existem varios tipos de manutencdo em veiculos, existem também uma
grande alternativa de empresas para realizar essas manuteng¢des, como as oficinas
de funilaria e pintura para consertos causados por colisdes dos mais diversos tipos,
oficinas mecéanicas que trabalham com revisdes periodicas, suspensao, freios e
motores, borracharias e empresas que vendem pecas automotivas.

Com a crescente quantidade de veiculos que existe no Brasil e no mundo, é
visivel que o mercado tem se especializado em certas areas de manutencao. Ha
alguns anos vem surgindo empresas que se especializam em certos itens de
manuten¢do, como empresas que trabalham apenas com pecas relacionadas aos
vidros automotivos, escapamentos, embelezamento, retifica de motores e portas de
veiculos. Ha tempos ja existiam empresas focadas em trocas e consertos de pneus
(borracharia) ou lojas de venda e instalacdo de som automotivo, mas a expansao
agora chega até a parte mecanica dos veiculos, como suspenséo e motores.

Observa-se que dentre os itens citados acima, ndo ha nenhuma empresa que
tenha como foco o sistema de frenagem. Esse item, apesar de ser um item

considerado de seguranca, é revisado, trocado e consertado por oficinas mecanicas
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de concessionarias, oficinas mecanicas independentes e auto centers. No caso das
concessionarias, ha um dominio sobre os problemas que esse sistema pode causar,
assim como conhecem a melhor solugéo para 0 mesmo, visto que os fabricantes déo
suporte e treinamento para o técnico responsavel pela resolucdo do problema,
porém esse conhecimento € restrito aos veiculos do respectivo fabricante. Ja as
oficinas mecanicas independentes e auto centers trabalham com diversos itens de
revisdo de diversos veiculos, fazendo com que ndo se tenha um aprofundamento de
conhecimento do sistema de frenagem da maioria dos veiculos que rodam no pais.
Esse estudo tem por finalidade a criacdo de um plano de negécio de uma
empresa especializada em freio automotivo na cidade de Blumenau, Santa Catarina
e assim como sua andlise de mercado, plano de marketing, viabilidade financeira e

montagem da empresa.

1.1 Objetivos
1.1.1 Objetivo geral

Criar um plano de negécio de uma oficina mecanica especializada em freio

automotivo.

1.1.2 Objetivo especifico

Realizar analise de mercado, identificando o0s potenciais clientes,
concorrentes e fornecedores;

Realizar levantamento do plano operacional e plano de marketing;

Analisar a viabilidade econdmica através do plano financeiro, cenéario de

construcdes e avaliacao estratégica.
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2 REVISAO DA LITERATURA
2.1 Empreendedorismo

Segundo o Dicionario Priberam da Lingua Portuguesa (2019),
empreendedorismo pode ser considerado o ato de empreender, inovar, melhorar
algum produto, servi¢co ou qualquer outra atividade pertinente a alguma organizacao.

Ja segundo Hisrich e Peters (2004), empreendedorismo pode ser definido
como:

E o processo de criar algo diferente e com valor, dedicando o tempo e o
esfor¢co necessérios, assumindo os riscos financeiros, psicoldgicos e sociais

correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfacao
econdmica e social (HISRICH; PETERS, 2004, p. 27).

Ainda segundo Hisrich e Peters (2004), empreendedor é derivado do francés
entrepreneur, que significa “estar entre”, ou seja, o0 empreendedor pode ser um
intermediario. Segundo os autores, um dos primeiros empreendedores do mundo foi
Marco Polo, visto que em sua época ele assinava contratos com alguma pessoa que
dispunha de maiores receitas (similar hoje a um investidor) e Marco Polo entdo
realizava negocios (correndo todos 0s riscos) para posteriormente a esses negdcios
dividir os lucros com o responsavel pelo empréstimo.

De acordo com Filion (1999, apud Vérin,1982, p. 6) o termo “entre-preneur”
obteve seu atual significado no século XVII, mas foi Richard Cantillon o primeiro a
conceituar o empreendedor (Filion,1999 apud Schumpeter, 1954, p. 6) em estudo
publicado em 1755.

Filion (1999, p.06) destaca que “ha nivel notavel de confusédo a respeito da
definicdo do termo empreendedor”. Para ele, dois pontos de vista tém que ser
levados em consideracéo:

O ponto de vista dos economistas, que consideram o empreendedor o
individuo que inova, e os comportamentalistas, que julgam como empreendedores
individuos criativos e intuitivos. Para Filion (1999), os principais nomes do lado dos
economistas sao Richard Cantillon, Jean-Baptiste Say (descrito por Filion como o pai
do empreendedorismo) e Joseph Alois Schumpeter. Ja do lado dos
comportamentalistas um dos principais nomes foi David Clarence McClelland, apesar
que depois dele varios outros comportamentalistas encontraram erros nos estudos

de McClelland. Ainda segundo Filion (1999), o empreendedorismo € considerado um
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fendbmeno regional, ou seja, o tipo de empreendedor € moldado conforme sua
regido, seus costumes, culturas e demandas.

Hisrich e Peters (2004) consideram que mesmo essas definicdes serem
similares, elas s&o limitadas, pois para eles empreendedores existem em todas as
profissdes.

Dornelas (2007) aponta a importancia de o empreendedor transformar sua
ideia em oportunidade, pois para ele “uma ideia sozinha ndo vale nada, em
empreendedorismo elas surgem diariamente. O que importa € saber desenvolvé-las,
implementa-las e construir um negocio de sucesso”.

Para Drucker (1986), a necessidade de inovacdo tem que ser pesquisada
antes de se desenvolver algo novo, para conseguir alcancar o objetivo. Ele elenca
que sdo necessarios 5 itens basicos para atingir esse objetivo, séo eles:

e Processo autossuficiente;

e Um elo “fraco”;

e Defini¢ao clara do objetivo;

e EspecificacBes para a solucdo devem ser claras;

e Alta receptividade.

Ainda segundo Drucker (1986)deve-se atentar para alguns cuidados a serem
tomados a fim de saber se a inovacdo sera aceita. Em primeiro lugar, segundo
Drucker, a necessidade precisa ser compreendida e ndo apenas “sentida”, ou seja,
sentir a necessidade ndo garante que a pessoa compreenderd que essa
necessidade serd saciada com essa inova¢do. Em segundo lugar, Drucker diz que o
processo até pode ser entendido, mas mesmo assim nao possuir o conhecimento
para realizar o trabalho, nesse caso ele utilizou o exemplo do desperdicio na
fabricacdo de papel, que sabiam a forma de como poderiam diminuir esse
desperdicio, mas que ainda nao existia conhecimento tecnoldgico para por em
pratica essa solugdo. E por ultimo, a solucdo deve se adequar a forma que as
pessoas estdo acostumadas a realizar o trabalho, ou usufruir da inovacdo ou entdo a
forma que as pessoas desejam, ou seja, nada que possa fazer a pessoa a ter maior
esforgo, tempo gasto ou dificuldade, essa inovacéo deve ser de uma forma que gere
diminuicdo das dificuldades, ou na pior das hipoteses, que se mantenham as
dificuldades.

Dornelas (2007) diz que para um empreendedor alcancar sucesso, ele precisa
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seguir alguns requisitos como planejamento, oportunidade, conhecimento e gestao,
dedicacdo e paixdo pelo negocio, como também ser ético, se auto conhecer, ser
humilde e também ter uma equipe boa em maos. Vé-se que ndo é apenas uma ideia
que garantira sucesso ao empreendedor.

Drucker (1986) afirma que a Unica forma de uma empresa sobreviver ao
mercado atual e futuro € que ela se organize para a administracdo empreendedora.

Para Hisrich e Peters (2004) para uma ideia se transformar em oportunidade
ela tem que passar por Varios estagios, como pesquisa e desenvolvimento da ideia,
consultas a potenciais interessados na inovacao, solucdes criativas para o0s
problemas, planejamento do produto ou servico e desenvolvimento desse produto ou
servico.

Essa importancia de se ter um planejamento, uma pesquisa e também uma
administracdo para o empreendimento nos leva ao Plano de Negdcios, ferramenta
considerada por autores como Hisrich e Peters (2004), Dornelas (2007) e Drucker

(1986) essenciais na elaboragcédo de uma inovacéao.

2.2 Plano de negdcio

Segundo Dornelas, Spinelli e Adams (2014), o plano de negdcio é “o auge de
um processo geralmente longo, arduo, criativo e interativo que [...] pode transformar
a lagarta de uma ideia bruta na magnifica borboleta de uma oportunidade”.

Segundo o SEBRAE (2013), o plano de negdcios é:

Um documento que descreve por escrito os objetivos de um negécio e quais
passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcancados,
diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de negdcio permite

identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no
mercado (SEBRAE, 2013, p. 13).

Para Dornelas, Spinelli e Adams (2014), o plano de negdcios € o ponto de
partida para captagdo de recursos e também para avaliar os riscos do negocio
(tecnologico, de mercado, administrativo, financeiro, estratégico e competitivo).

Para Hisrich e Peters (2004) o plano de negé6cio € um “documento
descrevendo todos os elementos e estratégias internos e externos relevantes para
dar inicio a um novo empreendimento”. Segundo eles o plano de negdcio € um
compilado de outros planos, como o plano de marketing e financeiro, e deve se

atentar a questdes internas de planejamento, missao e metas, tanto quanto observar
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guestdes externas, como economia, concorréncia e equipe de trabalho, pois a parte
externa é mais volatil e pode decidir o sucesso ou fracasso do empreendimento.

Dornelas, Spinelli e Adams (2014) afirmam que o plano de negdcio esta
sempre em movimento, sempre se alterando, pois a era que vivemos hoje, a era
digital, o dinamismo e a velocidade das mudancas sdo muito grandes, eles
consideram que uma empresa aberta a 1 ano ja € muito diferente de como ela foi
idealizada no seu respectivo plano de negdcio. Eles afirmam que o plano de negdcio
€ um trabalho em andamento, pois mesmo se estiver completo, fatores externos,
como a economia e a politica da regido do empreendimento podem se alterar.

O SEBRAE (2013, p. 17) explica que “um plano de negdcio € uma trilha e ndo
trilno”, ou seja, um plano de negécio € uma pesquisa em constante mudanca,
sempre precisa ser atualizado, pois existem mudangas econdmicas, culturais e
politicas desde que iniciadas essas pesquisas. Se ndo existissem essas mudancas,
o plano seria um trilho, algo imutavel. Encarar um plano de neg6cio como um trilho é
um risco muito grande, pois as mudancas que podem existir do inicio da pesquisa a
implantacéo do plano de neg6cio podem custar o sucesso do empreendimento.

Dornelas, Spinelli e Adams (2014) comentam da necessidade de se fazer um
sumario para elaboracéo do plano de negécio, visto que € um trabalho longo e dificil.
Esse sumario (ndo o sumario executivo) organizara e facilitard o entendimento do
plano de negdcio e também é o responsavel por destrinchar os estudos e pesquisas
do plano.
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3 METODOLOGIA

A metodologia utilizada para elaboracdo do presente estudo iniciou-se com
um plano de negdcio para a disciplina de Empreendedorismo, disciplina do 7°
semestre do Curso Superior de Tecnologia em Fabricacdo Mecanica do Instituto
Federal de Educacado, Ciéncia e Tecnologia de Santa Catarina — Campus Rau,
Jaraguad do Sul (IFSC-RAU), posteriormente sendo adaptado e atualizado para
transforma-lo em um Trabalho de Conclusao de Curso (TCC).

Primeiramente, foram realizadas pesquisas para embasamento tedrico sobre
empreendedorismo e plano de negocios.

ApGs a primeira etapa, foi definido um modelo de elaboragédo de plano de
negocios, para realizacdo do estudo de caso visando a criacdo de uma oficina

especializada em reparos de freio automotivo.

3.1 Plano de negécio

O escopo do plano de negdcio utilizado para a realizagcao do presente estudo,
€ um modelo proposto pelo SEBRAE (2013), conforme Apéndice A.
A seguir serd detalhado o que significa e quais foram os meios para obtencao

de dados dos tépicos e subtdpicos do plano de negécio.

3.1.1 Sumaério executivo

O sumario executivo € o compilado de todo o plano de negdcio, apesar de ser
0 primeiro topico, ele é o ultimo a ser executado, pois s6 com o plano de negdcio
pronto que conseguira obter um resumo do estudo para apresentacdo. Além do
resumo, € também no sumario executivo que constam informacdes dos proprietarios,

o capital social e especificacdes burocréaticas do negdcio.

3.1.1.1 Descrigcao dos principais pontos do plano de negdcio

E uma sintese do plano de negdcio e a base do sumario executivo, ele deve
ser redigido de forma clara, sucinta e deve conter todos 0s pontos pertinentes ao

negocio.
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3.1.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicbes

Esse subtopico trata da apresentacdo do(s) proprietario(s), seus dados
pessoais, suas experiéncias profissionais e suas habilidades.

3.1.1.3 Dados do empreendimento

Nesse subtdpico deve-se apresentar o nome da empresa e seu Cadastro
Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ), se ndo houver CNPJ deve ser colocado o

Cadastro de Pessoa Fisica (CPF) do proprietario.

3.1.1.4 Missao da empresa

A missdo da empresa € a principal motivacédo de criacdo do empreendimento,
qual a finalidade da empresa, quem é o seu cliente e a importancia do negécio ao
ambiente no qual esta inserido.

Foi definido de acordo com a ideia inicial para a criagdo do plano de negdcio.

3.1.1.5 Setores de atividades

E a identificacdo de qual setor o negocio faz parte, seja inddstria, comércio ou
prestacdo de servicos.

Foi definido de acordo com o conhecimento da Classificacdo Nacional de
Atividade Econdomica (CNAE).

3.1.1.6 Forma juridica

A forma juridica é como a empresa sera tratada em questdes juridicas, alguns
exemplos de forma juridica sdo a Sociedade Limitada, o Microempreendedor
Individual (MEI) e Empresa Individual de Responsabilidade Limitada (EIRELI). Deve-
se atentar que a forma juridica esta atrelada ao enquadramento tributario, devido a
movimentacgéo financeira da empresa.

Para decidir qual a melhor forma juridica, foi realizado consulta ao Codigo
Civil.
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3.1.1.7 Enquadramento tributario

O enquadramento tributario € o regime de tributacdo no qual o
empreendimento constara e também a ratificacdo de qual sera a forma juridica da
empresa.

Com a realizagcdo do plano financeiro e posterior conhecimento do
faturamento foi possivel encontrar o enquadramento tributario ideal para o negaocio.

As pesquisas foram centralizadas no site da Receita Federal, IBGE e sites de

empresas especializadas em contabilidade.
3.1.1.8 Capital social

O capital social € o montante financeiro a ser investido para abertura e inicio
dos trabalhos do empreendimento. Ele compreende todos os gastos, como o
tributario, de maquinas e equipamentos, de produtos para estoque inicial e de
marketing.

Sera definido apds todos os estudos serem finalizados.
3.1.1.9 Fonte de recursos

E a forma que o empreendedor angaria recursos financeiros para implantacéo
do negdcio. Pode ser resultado de recursos préprios e/ou recursos de terceiros,
como empréstimo de bancos ou investidores.
3.1.2 Analise de mercado

E a andlise que visa conhecer seus potenciais clientes, concorrentes e
fornecedores. A analise de mercado sera atingida assim que forem realizados os
estudos sobre os 3 pilares demonstrados a seguir.

3.1.2.1 Estudo dos clientes

Nesta etapa sdo mapeados quem serdo seus potenciais clientes, se seréao
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empresas ou pessoas fisicas, qual a classe econdmica, no que estdo dispostos a
gastar seus recursos financeiros, a area de abrangéncia do seu negdcio entre outras
definicbes acerca da implantagcéo e foco do empreendimento.

Para chegar a concluséo de todos esses pontos, foram realizadas entrevistas
com proprietarios e profissionais de empresas que atuam em ramo semelhante ao
do estudo, pesquisas em oOrgaos oficiais a fim de obter parametros demograficos,
econdmicos e de quantidade de veiculos, questionério enviado a potenciais clientes
e contou também com a experiéncia do autor desse estudo na area profissional
pertinente ao plano de negécio.

Foram listados os entrevistados, assim como as empresas em que atuam,
bem como qual o cargo ocupa, as fontes de pesquisa para retirada de dados, as
questdes do questionario e o curriculo do autor desse plano de negdcio.

No Quadro 1, apresenta-se a lista de entrevistados, contendo seu nome,

empresa e cargo ocupado:

Quadro 1 — Lista de entrevistados

Nome do entrevistado Empresa Cargo ocupado
Profissional A Reparadora de escapamentos Proprietério gerente
Profissional B Auto center Proprietério gerente
Profissional C Concessionéria Lider Kaizen

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019)

Profissional A é proprietario, administrador e técnico mecanico de uma
empresa reparadora de escapamentos, sediada em Blumenau e inaugurada em
2013. Profissional A trabalha na area de reparos automotivos desde 2002.

Profissional B € proprietario, administrador e técnico mecanico de um auto
center, sediada em Jaragua do Sul e inaugurada em 1993. Profissional B iniciou sua
carreira profissional na empresa em 1995.

Profissional C é lider Kaizen e analista de garantia de uma concessionaria em
Blumenau que esta no mercado desde 1989. Profissional C trabalha a 3 anos na
funcdo de analista de garantia e a 1 ano e 6 meses acumula a fungédo com a de lider
Kaizen do setor de pés-vendas. Também ja atuou em outra concessionaria na cidade
de Blumenau como analista de garantia e vendedor de pecas, apesar de que nessa
empresa as fungdes ndo foram concomitantes.

As entrevistas, além de ajudar nos estudos dos clientes, também foram



27

importantes para o plano financeiro, de marketing, operacional e avaliacdo
estratégica do presente plano de negocio.

No Quadro 2, apresentam-se as fontes e 0s parametros de pesquisa:

Quadro 2 — Fontes de pesquisa para parametros

Parametros Fontes de pesquisa
Demografico IBGE
Econdmicos IBGE

SEBRAE-SC
Quantidade de veiculos DETRAN-SC

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019)

Para o parametro demografico consultado no IBGE, foram utilizados dados
da populacédo total estimada de Blumenau em 2018 e o percentual de Populacdo
ocupada de 2016, dado este que é diferente da Populacdo Economicamente Ativa
(PEA), pois a Populacao ocupada corresponde as pessoas que estao trabalhando,
seja como funcionario ou proprietario, ja em relacdo ao PEA o IBGE leva em conta
qualquer pessoa acima de 10 anos que esteja apto ao trabalho, que esteja
trabalhando ou procurando emprego. Com a improbabilidade de pessoas abaixo de
18 anos possuir veiculo proprio, a pesquisa fica mais proxima da realidade utilizando
os dados do Pessoal ocupado.

Para os parametros econdmicos, foram consultados dados do IBGE para
conhecimento do Produto Interno Bruto (PIB) de Blumenau total e per capita, como
para conhecimento do salario médio da popula¢édo blumenauense.

Do SEBRAE-SC a consulta realizada teve o intuito de saber quais sdo as
classes econbmicas presentes assim como quais delas predominam no municipio.
Também foram avaliados no estudo disponibilizado pelo SEBRAE-SC o potencial de
consumo.

Para as classes econdmicas o0 SEBRAE-SC utilizou definicbes da Associacao
Brasileira de Empresas de Pesquisa (ABEP) de 2012, que divide essas classes em 8

grupos, conforme listado na Tabela 1 a seguir:
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Tabela 1 — Classes econbémicas

Classe Renda média familiar

Al R$ 12.926,00
A2 R$ 8.418,00
B1 R$ 4.418,00
B2 R$ 2.565,00
C1 R$ 1.541,00
C2 R$ 1.024,00
D R$ 714,00

E R$ 477,00

Fonte: Adaptado de ABEP (2012, p. 3).

Ja para a quantidade de veiculos foi contabilizado o total da frota licenciada
na cidade de Blumenau segundo o DETRAN-SC, utilizando os numeros de
automoveis, caminhonetes, camionetas e utilitarios, ja que esses serdo os modelos
de veiculos que o estudo abrangera.

No Apéndice B, apresenta-se o questionario que foi enviado para clientes em
potencial.

O questionario foi produzido em uma planilha de formularios do Google e
encaminhado para potenciais clientes via WhatsApp e e-mail.

O intuito do questionario foi averiguar o que era considerado mais importante
para o cliente em termos de confianga, propagandas, marcas, 0 quao importante
representa o sistema de freio e também a possibilidade de migrar os reparos nos
freios do seu veiculo para uma empresa especializada no quesito.

No Quadro 3, apresenta-se o curriculo do autor desse estudo, contendo a
empresa em que atuou, tempo trabalhado e principais funcdes exercidas:

Quadro 3 — Curriculo do autor

Nome: Evandro Luiz da Silva
Experiéncias profissionais

Experiéncia de 13 anos e 6 meses no ramo de reparo automotivos

Experiéncia na area de atendimento ao cliente e negociacéo

Experiéncia na area de servicos mecanicos

Experiéncia em area administrativa e de compras do setor de reparos automotivos

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019)

Faz-se necessario a apresentacdo do curriculo do presente autor, visto que
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sua experiéncia no ramo de reparos automotivos ndo pode ser desprezada, seria um
potencial entrevistado se ndo fosse o autor desse estudo e consequente plano de

negdcio, jA que soma 13 anos e 6 meses na area correlata.

3.1.2.2 Estudo dos concorrentes

O estudo dos concorrentes visa encontrar, quantificar, qualificar e classificar
0s concorrentes do negdécio, quais sdo seus pontos fortes e quais sdo seus pontos
fracos.

Para chegar ao conhecimento dos concorrentes foi feito pesquisas em sites
de busca na Internet e por experiéncia profissional vivenciada pelo autor.

Apds conhecimento dos possiveis concorrentes, 0 presente estudo restringiu
a pesquisa a concorrentes seguindo os filtros abaixo:

e Oficina mecanica, auto center e autopecas situados em raio de 5

quildmetros da localizagcéo da empresa;

e Oferecer mercadorias e/ou servicos relativos a freio;

¢ Atender a mesma gama, mesmo que parcialmente, de veiculos definidos
como alvo da empresa;

e Para autopecas, foi utilizado o tipo de cliente atendido, se atendem pessoa
fisica e juridica ou apenas juridica. Se a resposta foi apenas juridica, ndo
contou como concorrente;

e Para as concessionarias, esses filtros ndo foram aplicados, apenas que

fossem situadas na cidade de Blumenau.

3.1.2.3 Estudo dos fornecedores

Antes de abrir o empreendimento é necessario identificar seus fornecedores,
podendo ser de pecas para vendas, materiais de consumo, maquinas,
equipamentos, ferramentas e também fornecedores de servi¢os de terceiros.

Para encontrar esses fornecedores foram realizadas pesquisas no Google,
associacdes e também conhecimento do autor do estudo, que tem em seu curriculo
a experiéncia de ter trabalhado de comprador em auto center.

Os fornecedores de pecas para revenda foram divididos em fornecedores
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principais, regulares e ocasionais.

Os fornecedores principais sdo aqueles que compordao a espinha dorsal do
estoque, aonde serdo comprados os principais produtos para o estoque.

Os fornecedores regulares séo aqueles que complementardo o estoque da
empresa.

Os fornecedores ocasionais sdo aqueles para compra especifica de um
produto que tenha giro considerado baixo, como veiculos importados ou veiculos de
série especial.

Os critérios para definicdo de quais serdo fornecedores e sua tipologia foram
0S seguintes:

e Valor dos produtos;

e Facilidade na negociacao;

e Marcas;

e Tempo de entrega das mercadorias;

e Portfdlio de produtos;

e Politica de vendas;

e Localizacao.

3.1.3 Plano de Marketing

O plano de marketing abrange desde a definicdo de quais produtos e servigos
a empresa trabalham, a precificacdo e também a publicidade do negécio.
Para se definir esse plano foram trabalhados nos subtdpicos que serao

apresentados a seguir.

3.1.3.1. Descri¢cao dos principais produtos e servicos

Para definicdo de quais foram os principais produtos e servi¢os foi realizado
analise de dados de movimentacao de pecas, servigos e precos disponibilizados por
empresa do ramo de auto center situada em Jaragua do Sul, por analise de mercado
e experiéncia do autor.

As marcas das pecas foram definidas por experiéncia do autor, pesquisas na

Internet, quantidade de itens oferecidos em seu portfélio de produtos, distribuidoras
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na regido que trabalham com as marcas, precos das pecas e colaboracdo do auto

center citado acima.

3.1.3.2. Preco

Preco é o valor financeiro do produto e/ou servico que sera repassado para o
cliente, ele é elaborado segundo o custo e lucro desejado, entretanto tem que se
atentar ao prego que o cliente esta disposto a pagar.

Os precos dos produtos e servicos oferecidos pela empresa foram definidos
por meio de calculo dos custos do negdcio, das pecas e também por pesquisas em

concorrentes.

3.1.3.3. Estratégias promocionais

As estratégias promocionais pode ser considerado tudo o que a empresa faz
para ser conhecida, lembrada e atrativa para o cliente, podendo ser desde
propagandas em diversos tipos de midias, participacdes em feiras, patrocinios em
festas, equipes esportivas e atividades de lazer, até descontos em precos de
produtos e servigcos e panfletagem com informacdes da empresa.

Definiu-se apos estudo de como os concorrentes realizavam suas promogoes,
assim como levou-se em conta o questionario realizado para a Analise de Mercado e

entrevistas com os profissionais da area.
3.1.3.4. Estrutura de comercializacao

A estrutura de comercializacéo diz respeito a como sera vendido o produto e 0
servigo, quais 0s canais para atingir esse objetivo e qual tipo de colaboradores seréo
necessarios.

A metodologia foi a mesma aplicada as Estratégias Promocionais, com o
adendo de contar com a experiéncia do autor.

3.1.3.5. Localizagéao do negocio

E o local da empresa, deve ser uma escolha minuciosa, a fim de ter o retorno
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de clientes necessario para alcancar o0s objetivos, assim como devem ser
observados todos o0s gastos necessarios para locacdo e melhorias e também a
proximidade de concorrentes e fornecedores.

Foi definido por método geogréfico, fluxo de veiculos e pessoas, facilidade de
se encontrar a empresa e observando a proximidade de possiveis concorrentes e

fornecedores.

3.1.4 Plano operacional

No Plano operacional sera definido como serd a empresa, sua estrutura fisica,
a capacidade de atendimentos a serem realizados, como serdo realizados esses
processos, ou seja, a definicdo de procedimentos e qual o corpo colaborativo para o

negocio comecar.

3.1.4.1 Layout ou arranjo fisico

O layout da empresa € o corpo da empresa, onde ficam os setores, seus
tamanhos, os locais para servicos e estocagem de produtos.

Foi definido por escolha do autor desse estudo, a partir dos seguintes
critérios:

e EXxperiéncia no segmento;

¢ Visitas a empreendimentos semelhantes;

e Tipo do imovel.

3.1.4.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacdo de servi¢cos

E quanto a empresa consegue produzir por dia e consequentemente por
semanas e meses. Depende da estrutura fisica e da equipe de trabalho para ser
formado, assim como é indispensavel para a tomada decisdo desses parametros,
além de ser importante para o Plano financeiro.

Por se tratar de uma empresa de produtos e servicos, a capacidade foi
definida seguindo os critérios abaixo:

e Tempo disponivel para aplicacdo de méo de obra;
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e Colaboradores aptos a exercer servigos;

e Disponibilidade de maquinario e ferramentas para execucao dos servicos;
e Valor da méo de obra;

e Percentual de participacdo dos servicos no faturamento total da empresa;

e Calculo para definir capacidade produtiva.

3.1.4.3 Processos operacionais

Os processos operacionais sdo a forma de agir da empresa, desde o0s
aspectos promocionais, as formas de atendimento, o0s procedimentos para
realizac6es de servicos e quem serdo 0s responsaveis em cada acao.

Foram definidos através da observacdo aos concorrentes, entrevistas,

experiéncia do autor e necessidades dos clientes.

3.1.4.4 Necessidade de pessoal

E a definicdo de qual sera a equipe de profissionais para o empreendimento
iniciar.
ApOs o0s estudos de processos operacionais, analise de mercado e plano

financeiro foi definida a montagem da equipe.
3.1.5 Plano financeiro

Qualquer empreendimento tem que dispor de um plano financeiro, o(s)
proprietario(s), gerente(s) ou diretor(es) da empresa tem que ter pleno conhecimento
desse planejamento, pois um negdcio sem um plano financeiro definido e controlado
tende ao fracasso. E também nessa etapa do plano de negdcio que é definido qual
sera o investimento total para implantacdo da empresa.

A seguir serdo apresentados os subtdpicos necessarios para a realizacdo do

plano financeiro.
3.1.5.1 Estimativa dos investimentos fixos

S&0 os gastos necessarios para compras de bens, materiais, equipamentos e

outros itens que gerardo um patriménio a empresa.
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Apoés definicdo do plano operacional e da andlise de mercado foram feitas
pesquisas com profissionais e na internet dos bens e todos os outros itens para

levantamento de custos e assim obter uma estimativa dos investimentos fixos.
3.1.5.2 Capital de giro

O capital de giro pode ser dividido em 2 fases quando se trata de uma
empresa nova.

Na primeira fase a empresa tera que ter um capital disponivel para formacéo
de estoque de pecas e capital para reposicao de estoque e pagamentos dos gastos
da empresa, pois todo negdcio trabalha com algum tipo de venda a prazo e que,
geralmente, sdo mais longos que os disponibilizados por fornecedores.

A segunda etapa trata-se do capital de giro para corrigir a diferenca de prazos
de pagamentos a receber e a pagar, como também uma reserva para eventuais
perdas e incidentes.

A decisédo sobre qual o valor do capital de giro foi definido apds elaboracao de
quais produtos formardo o estoque.

O Estoque inicial foi baseado em dados fornecidos por auto center de
Jaragué do Sul, entrevista com o proprietario dessa empresa e experiéncia do autor
do presente estudo.

Apés a definicdo dos itens de estoque foram realizados orcamentos para
obtencéo do primeiro valor para o capital de giro.

Com a defini¢do do valor do estoque inicial, foi utilizado formula fornecida pelo
SEBRAE para conhecimento do valor do capital de giro minimo, onde envolveu para
conhecimento, os valores de custo fixo e variavel mensal, assim como os prazos das
contas a receber e a pagar e o tempo médio de permanéncia de pecas em estoque.

O SEBRAE organizou esses calculos em 5 passos, conforme Quadro 4:

Quadro 4 — Cinco passos para obtencao de valor do Capital de Giro Minimo

1° passo Célculo dos prazos fornecidos a clientes (contas a receber)

2° passo Célculo dos prazos estabelecidos por fornecedores (contas a pagar)
3° passo Periodo médio de pegas em estoque

4° passo Necessidade liquida de capital de giro

5° passo Célculo do Capital de Giro Minimo

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2013, p. 72-75).
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Na Tabela 2, apresenta-se 0 1° passo:

Tabela 2 — Calculo dos prazos fornecidos a cliente (contas a receber)

| Prazo médio de vendas (%) Numero de dias Média ponderada em dias
A vista 20,00% 0 0
Aprazo (1) 45,00% 30 13,5
Aprazo (2) 30,00% 60 18
Aprazo (3) 5,00% 90 4,5
Aprazo (4) 0,00% - -
Prazo médio total: 36 dias

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2013, p. 72).

Na Tabela 2, o calculo leva em conta os prazos fornecidos para os clientes
realizarem o pagamento. No exemplo o percentual corresponde a politica de vendas
estimada de uma certa empresa, ou seja, a empresa do exemplo estima que 20%
das vendas serdo a vista e 30% para pagamento em 60 dias. Os prazos
disponibilizados nesse caso variaram de 0 a 90 dias. Apos isso é efetuada a média
ponderada multiplicando o percentual das vendas pelo prazo de pagamento dessas
vendas, ao obter o produto somam-se eles e tem-se o prazo médio de dias para
pagamento das vendas.

Na Tabela 3, apresenta-se 0 2° passo:

Tabela 3 — Calculo dos prazos estabelecidos por fornecedores (contas a pagar)

Prazo médio de compras (%) Numero de dias Média ponderada em dias
Avista 50,00% 0 0
A prazo (1) 50,00% 30 15
A prazo (2) - - -
A prazo (3) - - —
A prazo (4) - - -
Prazo médio total: 15 dias

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2013, p. 73).

Na Tabela 3, repete-se o céalculo do primeiro passo, mas com a diferenca que
em vez de calcular o prazo para os clientes do empreendimento, esse calculo é
sobre os fornecedores, ou seja, no primeiro passo foi calculado o prazo das contas a
receber e no segundo foi efetuado o célculo das contas a pagar.

O terceiro passo € periodo médio dos produtos em estoque, ele conta desde o
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momento da efetivacdo do pedido até a saida do produto do estoque. A unidade de

medida desse periodo é em dias.

Na Tabela 4, apresenta-se 0 4° passo:

Tabela 4 — Necessidade liquida de capital de giro

Recursos da empresa fora do seu caixa

Numero de dias

1. Célculo dos prazos fornecidos a clientes (contas a receber) 36 dias
2. Periodo médio de pegas em estoque 5 dias
Subtotal 1 (item 1 + item 2) 41 dias
Recursos de terceiros no caixa da empresa

3. Célculo dos prazos estabelecidos por fornecedores (contas a pagar) 15 dias
Subtotal 2 15 dias
‘ Necessidade liquida de Capital de Giro (Subtotal 1 — Subtotal 2) 26 dias

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2013, p. 74).

Na Tabela 4 é calculada a diferenca entre os recursos financeiros fora do

caixa da empresa (contas a receber e estoque a comprar) e 0s recursos financeiros

de terceiros na empresa (contas a pagar). Se o resultado desse calculo for positivo

significa que o prazo de contas a receber é maior que o de contas a pagar,

necessitando assim de capital de giro para honrar o pagamento aos fornecedores.

No Quadro 5, apresenta-se 0 5° passo:

Quadro 5 — Calculo do Capital de Giro Minimo

‘ 1. Custo fixo mensal Valor monetério a ser definido
‘2. Custo variavel mensal Valor monetério a ser definido
‘3. Custo totais Custo fixo + Variavel mensal
‘4. Custo total diério Custos totais / 30 dias

‘5. Necessidade liquida de capital de giro

Resultado da diferenca do 4° passo

‘ 6. Total de capital de giro minimo Produto dos itens 4 e 5

Fonte: Adaptado de SEBRAE (2013, p. 75).

No Quadro 5 é realizado o céalculo para capital de giro minimo, a obtencao

desse calculo leva em conta os custos fixos e varidveis mensais, somando-os tem-

se o custo total mensal. Como o calculo da necessidade liquida (4° passo) € dado

atraves de dias, esse custo total mensal é dividido por 30 dias, apds essa diviséo é

feito a multiplicacéo do custo total diario pela necessidade liquida de capital de giro e
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o resultado desse calculo apresenta qual € o capital de giro minimo.
Para chegar ao resultado do Capital de Giro total, foi somado o valor do

capital de giro minimo com o valor do estoque inicial.

3.1.5.3 Investimentos pré-operacionais

S&8o os gastos antes da empresa comecar a operar, S80 0S gastos com
pinturas, adequagdes da estrutura e taxas de registro de empresa.

Foram estimados com auxilio de uma arquiteta para gastos de adequacao da
estrutura fisica e para estimativa dos pagamentos de taxas foram feitas consultas ao
SEBRAE-SC e a contabilidades.

3.1.5.4 Investimento total (resumo)

O investimento total € soma dos investimentos fixos, de capital de giro e
investimentos pré-operacionais.
O calculo para realizacdo do investimento total foi a soma entre total de

investimento fixo, do capital de giro e dos investimentos pré-operacionais.

3.1.5.5 Estimativa de faturamento mensal

O faturamento mensal € soma de todas as vendas ocorridas no més.

Para uma empresa nova, talvez seja a parte mais dificil de se estimar, pela
simples falta de dados para embasamento da projecéo do faturamento.

A definicdo foi feita com base nas entrevistas realizadas com empresarios do
ramo, dados de veiculos licenciados na cidade de Blumenau e o preco que o

mercado cobra por esses produtos e servigos.

3.1.5.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e

terceirizacoes

S&0 os custos variaveis das mercadorias (esta para o comércio como matéria-
prima esta para a industria), materiais de insumos e terceirizagoes.

Por se tratar de um negdcio com muitos itens a serem mantidos em estoques,
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0S custos se basearam em mercadorias de maior giro, itens esses fornecidos pelo

auto center de Jaragua do Sul e orcados em distribuidoras de autopecas da regiéo.

3.1.5.7 Estimativa dos custos de comercializacao

Sao0 os custos para pagamentos de impostos e comissdes sobre vendas (por
empresa que conte com funcionarios de remuneracdo variavel), sdo considerados
custos variaveis e séo adicionados ao valor final do produto.

Para o custo dos impostos a definicdo se deu por conta da definicdo da forma
juridica e do enquadramento tributario da empresa, para pagamentos de comissdes

foi tomada a decisao pelo autor do estudo.

3.1.5.8 Apuracéo do custo das mercadorias vendidas

O Custo das mercadorias vendidas (CMV) é o valor de estoque a ser abatido
com a venda de pecas. O CMV é considerado custo variavel.

Para se chegar ao CMV foi executado o seguinte procedimento:

e Na Estimativa de faturamento mensal foi definido o percentual de
participacdo de pecas sobre o faturamento;

¢ Na Estimativa dos custos de comercializacdo foi demonstrado o valor do
total de custo de pecas vendidas sobre o faturamento mensal de pecas,
sendo esse valor o correspondente ao CMV.

3.1.5.9 Estimativa dos custos com mao de obra

Os custos com mao de obra séo definidos por quantidade de colaboradores
do empreendimento, seus respectivos salarios e encargos sociais.

Com a finalizagdo dos estudos do plano operacional, foi possivel mensurar a
guantidade de funcionarios que o negdcio necessita.

Apos a definicdo da quantidade de funcionarios, seus salarios foram definidos
com base em entrevistas e em pesquisas na internet sobre os valores de
remuneracao desses profissionais, observando acordos firmados com sindicatos e

outras associacgoes.
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3.1.5.10 Estimativa do custo com depreciacao

Todos os bens adquiridos pela empresa tém um tempo de vida util, esse bem
pode se tornar obsoleto ou simplesmente estragarem. A perda de valor causado pelo
tempo ou utilizacdo é chamado de depreciacao.

O calculo para a depreciagédo, adaptado do modelo fornecido pelo SEBRAE-

SC é o seguinte, de acordo com a equacao 1:

Ve
Dm = (?f*;) [1]

Onde, Dm é a Depreciacao mensal, Vc € o Valor de compra do material ou
bem e Tm é o Tempo médio de vida util em anos desse material ou bem.

Para estimar os custos de depreciacdo foi utilizado a tabela de investimentos
fixos para uso dos valores de compras e para projetar o tempo médio de vida util foi
utilizada lista fornecida pelo SEBRAE-SC e experiéncia do autor.

3.1.5.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos operacionais mensais sao todos o0s custos que
independentemente da quantidade de vendas em um més, seu valor serd o0 mesmo,
a depreciacdo pode ser considerado um custo fixo, assim como contratacdo de
pacote de internet, salarios (ndo entram na relacdo pagamento de horas extras e
comissdes), pro labore, contrato com escritdrio contabil e aluguel.

Para estimar os custos, foi preciso identificar quais eram fixos e quais eram
variaveis, apés essa separacdo foi feita a contabilizacdo dos custos fixos

operacionais mensais.

3.1.5.12 Demonstrativo de resultados

E o resultado obtido pelo total do faturamento mensal em contraste aos totais
de custos fixos e variaveis por um certo periodo.
O calculo para o demonstrativo de resultados, adaptado do modelo fornecido

pelo SEBRAE-SC é o seguinte, conforme equacao 2:
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Dr = Fm— (Cf + Cv) (2]

Onde, Dr é o Demonstrativo de resultados, Fm é o Faturamento mensal, Cf é

o Total de custos fixos e Cv é o Total de custos variaveis.
3.1.5.13 Indicadores de viabilidade

Os indicadores de viabilidade s&do a parte do plano financeiro onde sao
mensurados o ponto de equilibrio, a lucratividade, rentabilidade e tempo de retorno
de investimento.

Para encontrar esses indicadores de viabilidade deve-se encontrar os valores

dos parametros citados no paragrafo anterior.
3.1.5.13.1 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é o faturamento que a empresa precisa alcancar para
equiparar os valores dos custos totais fixos e variaveis, ou seja, € o valor para néo
fechar o periodo do célculo no prejuizo.

Para realizacdo do calculo foi utilizado férmula fornecida pelo SEBRAE-SC,
conforme equacéo 3 a seguir:

_ Y9

PE_IMC

(3]

Onde, PE é o Ponto de equilibrio, Cf é o Custo fixo total e IMC é o indice da
margem de contribui¢ao.

Para chegar ao valor do IMC foi utilizado a equagéo 4 a sequir:

Ft_C
IMC = HTU) [4]

Onde, Ft é o Faturamento total e Cv é o Custo variavel total.
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3.1.5.13.2 Lucratividade

Lucratividade € o indicador que mede em valor percentual o lucro liquido da
empresa, ele é importante, pois quanto maior o seu percentual, mais competitivo € o
negocio.

Segundo o SEBRAE, o célculo é de acordo com a equacao 5:

Lq
L= (ﬁ).wo 5]

Onde, L é a Lucratividade, Lqg € o Lucro liquido e Ft € o Faturamento total.
3.1.5.13.3 Rentabilidade

A rentabilidade € o calculo para saber o quanto o negdcio é atrativo, para
calcula-lo é necesséario dividir o lucro liquido pelo investimento total.
Para chegar ao valor da rentabilidade, esse estudo utilizou método fornecido

pelo SEBRAE-SC que 0 mensura em percentual, conforme equacao 6 a seguir:
R = Lq 100 [6]
B (It )

Onde, R é a Rentabilidade, Lq é o Lucro liquido e It é o Investimento total.
3.1.5.13.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento € o tempo necessario para a liquidez do
investimento total, assim como a rentabilidade, ele também serve para indicar se o
negocio € atrativo ou nao.

Para descobrir o valor do prazo de retorno do investimento, foi utilizada a

equacgao 7 a seqguir:
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It
PRI = — (7]

Onde, PRI é o Prazo de retorno do investimento, It é o Investimento total e Lq
é o Lucro liquido.

3.1.6 Construcao de cenarios

E indicado ao empreendedor que esta realizando um plano de negdcio que
ele construa cenérios, esses cenarios sdao meses com lucro acima do programado,
como também prejuizos, e que, principalmente em um cenario de baixa (prejuizo),
ele esteja preparado para realizar agcdes para anular ou minimizar esse tipo de
prejuizo, ou seja, é importante que o empreendedor tenha “uma carta na manga”
quando esse momento chegar.

Para a construcdo de cenarios, seguiu-se 0s seguintes passos:

e Para o cenério real foi utilizado a Estimativa de faturamento mensal;

e Para o cenario pessimista foi utilizado como parametro fundamental para o
calculo, vendas de servigcos 20% menor que a calculada para a Estimativa
de faturamento mensal;

e Para o cenario otimista foi utilizado como parametro fundamental para o
calculo, vendas de servigos 20% maior que a calculada para a Estimativa

de faturamento mensal;
3.1.7 Avaliacao estratégica
A avaliacdo estratégica é onde o empreendedor conhecera quais sao as
vantagens competitivas, as ameacas, os pontos fortes e fracos do seu negocio.
Para sua realizagdo foi utilizada a andlise de matriz FO.FA., que sera
explicado a seguir.

3.1.7.1 Anélise de matriz FO.F.A

A matriz F.O.F.A. serve para analisar pontos do seu negdécio, para minimizar
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as possibilidades de erros, F.O.F.A. sé@o as iniciais de:

e Forga,;

e Oportunidade;

e Fraqueza;

e Ameaca.

Ela é apresentada em 4 quadrados iguais, para facilitar o entendimento do
empreendedor acerca dos pontos fortes e fracos do seu negocio e assim saber
como agir para eliminar pontos fracos e otimizar os pontos fortes.

Para realizacdo da andlise de matriz F.O.F.A. o autor utilizou toda a base de

pesquisas realizadas para o presente estudo de caso e montou-a.

3.1.8. Avaliacao do plano de negdcio

Apébs o término de todas as etapas anteriores, € necessario avaliar o plano de
negdécio, sera que vale a pena abrir o0 negécio?

Ele é tao lucrativo como imaginou que seria?

Essas e outras perguntas foram respondidas nas etapas anteriores, essa
etapa do plano serve para o empreendedor decidir se continua com o
empreendimento ou néo.

A forma de avaliacdo deu-se por avaliar cada etapa do estudo de caso.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

4.1 Sumaério executivo

4.1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

Esse plano de negdcio tem por finalidade a identificacdo dos procedimentos
necessarios para abertura de uma oficina especializada em reparos do sistema de
freio de automoveis.

Serdo apresentados os estudos de clientes, concorrentes e fornecedores,
assim como a realizacao dos planos operacional, de marketing e financeiro.

Também serdo apresentados os pontos fortes e o que fazer para manté-los e
otimiza-los, assim como serdo demonstrados o0s possiveis pontos fracos e as acdes

para anula-los ou minimiza-los.

4.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicbes

No Quadro 6 sdo apresentados os dados do empreendedor, experiéncia

profissional e atribuicdes:

Quadro 6 — Dados do empreendedor

‘Nome: Evandro Luiz da Silva

‘ Endereco: Rua Theodoro Pasold, 2848, Fortaleza Alta

Cidade: Blumenau — SC Telefone: (47) 99217-7827
‘ E-mail: evandro.luiz.17@gmail.com

Experiéncias profissionais

Experiéncia de 13 anos e 6 meses no ramo de reparo automotivos

Experiéncia na area de atendimento ao cliente e negociacéo

Experiéncia na area de servicos mecéanicos

Experiéncia em area administrativa e de compras do setor de reparos automotivos

Atribuicdes

Vendas

Compras
Administracdo
Lideranca

Realizac&o de servigos

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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4.1.3 Dados do empreendimento

No Quadro 7 s&o demonstrados os dados do empreendimento:

Quadro 7— Dados do empreendimento

‘Nome da Empresa |Blufreios Comércio de Pecas e Servicos para freios Ltda— EPP

\ CNPJ / CPF 050.347.899-73
Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.1.4 Missao da empresa

Atender as necessidades dos clientes de forma agil, honesta, transparente e

com alta qualidade de pecas e servicos.

4.1.5 Setores de atividades

Os setores de atividades sdo o Comércio Varejista e a Prestacdo de Servicos.

4.1.6 Forma juridica

A forma juridica do negécio sera: Sociedade Limitada.

4.1.7 Enquadramento tributério

No Quadro 8 sdo demonstrados o enquadramento tributario e os cédigos da

Classificacdo Nacional de Atividades Econémicas (CNAE) da empresa.

Quadro 8 — Enquadramento tributario e CNAE

Enquadramento Tributério Simples Nacional
4520-0/01

CNAE 4520-0/07
4530-7/03

Fonte: Adaptado de IBGE (2019)
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4.1.8 Capital social

O Capital social da empresa sera dividido em 50% para cada soécio do
negacio.

4.1.9 Fonte de recursos.

Na Tabela 5 sdo demonstradas as fontes de recursos para abertura da

empresa:
Tabela 5 — Fonte de recursos
Fonte de recurso Percentual de recurso
Evandro Luiz da Silva 30,00%
Sécio a ser definido 30,00%
Investidores / Empréstimo 40,00%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.2 Anélise de mercado

4.2.1 Estudo dos clientes

Em entrevista com o Profissional A, ele afirma que seus clientes derivam da
classe D a classe B1 em sua maioria, conta que a maioria dos reparos e trocas
realizados em sua empresa sao de veiculos com mais de 4 anos de uso, a ressalva
gue o autor desse estudo faz sobre esse dado especifico € que escapamentos
originais de fabrica (que equipam veiculos zero quildbmetros) possuem uma liga
metalica mais resistente que as pecas de reposicdo, fazendo com que a primeira
troca demande mais tempo para ocorrer.

De acordo com o Profissional B, seus clientes sdo de todas as classes
econbmicas, mas enfatiza que a maioria sdo das classes B e C. Também comenta
que o foco da empresa, desde os tempos em que era administrada por seu pai,
sempre manteve o foco em lucrar de maneira honesta, para fidelizar seu cliente e ter
0 nome da empresa respeitado na cidade. O presente autor desse estudo, foi

responsavel, no auto center do Profissional B, por cadastrar os clientes da empresa
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em um sistema de software adquirido para o auto center, e salienta que seus
clientes, apesar de a empresa ser localizada na cidade de Jaragua do Sul, também
conta com parcela notavel de clientes nas cidades proximas, como Guaramirim,
Schroeder e Corupa

Em entrevista realizada com o Profissional C, Lider Kaizen do setor de poés-
vendas em uma concessionaria na cidade de Blumenau, o mesmo comenta sobre os
desafios da empresa em que trabalha, de resgatar os clientes que possuem veiculo
com mais de 3 anos de uso, que é o periodo de garantia de fabrica do veiculo. Para
o autor, que trabalhou nessa concessionaria por 1 ano e 4 meses, alguns dos
motivos para éxodo de clientes ap6s o término do periodo de garantia de fabrica dos
veiculos s@o os altos precos de pecas e servicos praticados por concessionarias,
fazendo com que eles prefiram realizar as manutencdes e reparos em oficinas
independentes.

A cidade de Blumenau, segundo dados do IBGE tem uma populacdo
estimada (2019) de pouco mais de 352 mil pessoas. Segundo o IBGE, desse total,
aproximadamente 45% possuem ocupacao, podendo ser funcionario ou proprietario.

Ja o PIB de Blumenau ultrapassa os 15 bilhdes de reais anuais, tendo por
consequéncia um PIB per capita de um pouco mais de 44 mil reais, segundo dados
do IBGE de 2016.

Segundo dados do IBGE (2016), o salario médio mensal dos trabalhadores
formais (com carteira assinada) em Blumenau é de 2,9 salarios-minimos, ou seja, R$
2.894,20 reais.

Ja o rendimento familiar médio em Blumenau pulou de R$ 547,20 reais em
2000 para R$ 3.741,70 reais em 2010, um salto de 584%, muito acima da regido do
Vale do Itajai, com 148% e Santa Catarina, com 99% de evolu¢do, segundo o
SEBRAE-SC.

Nesse mesmo estudo elaborado pelo SEBRAE-SC, foi realizado pesquisa
sobre como sdo compostas classes econémicas do municipio, o resultado pode ser

visualizado na Figura 1 abaixo:
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Figura 1 — Percentual de domicilios urbanos por classe econémica, em Blumenau, em 2011
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Fonte: Adaptado de SEBRAE-SC (2013, p. 21).

Pela Figura 1 percebe-se que grande parcela dos domicilios blumenauenses
estdo entre as classes Bl e a classe C2, totalizando mais de 80% dos domicilios
urbanos do municipio.

O SEBRAE-SC também apresenta o potencial de consumo urbano por classe
econbmica, comprovando que as classes B e C de Blumenau sdao as que mais

contribuem para a economia municipal, conforme demonstrado no Figura 2:

Figura 2 — Potencial de consumo por classe econdmica, em Blumenau, em 2010
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Fonte: Adaptado de SEBRAE-SC (2013, p. 22).

De acordo com a Figura 2, as classes B e C representam mais de 75% do
potencial de consumo do municipio.

Mas apenas a forca das classes econémicas predominantes ndo garante que
0 negocio seja viavel quantitativamente, como se trata de um negdécio de reparos
automotivos é interessante ter um levantamento de quantos veiculos possuem na
cidade.

Segundo o DETRAN-SC, a quantidade de veiculos emplacados em

Blumenau é de 202.068 veiculos até maio de 2019, o que d& uma relagédo de 11
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veiculos para cada 20 habitantes.

Isso reforca a chance do empreendimento que tenha como foco as classes B
e C blumenauenses de obter sucesso.

Também foi elaborado um questiondrio com o intuito de mensurar as
motivacdes e preferéncia dos proprietarios na hora de realizar reparos em veiculo.

O primeiro dado apresentado se referiu a posse de veiculo, conforme

apresentado na Figura 3 a seguir:

Figura 3 — Vocé possui ou possuiu algum tipo de veiculo?

100,00%
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0,00%
Sim Ndo

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Na Figura 3, percebe-se que maioria das pessoas que responderam o
guestionario possuem veiculo, precisamente 95,7%.
A segunda pergunta relacionava a faixa etaria dos pesquisados, resultado

demonstrado na Figura 4:

Figura 4 — Qual a sua faixa etaria?

45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%
5,00%

0,00% I . - I

Até 19 anos Entre 20e 29 Entre30e39 Entre40e49 Entre50e59 Acima de 60
anos anos anos anos anos

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)



50

A terceira pergunta envolvia qual o tipo de empresa na qual o pesquisado
realiza os reparos em seu veiculo, as respostas foram compiladas percentualmente

na Figura 5:

Figura 5 — As manutencdes / reparos séo realizados em concessionarias ou oficinas independentes?
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Concessiondaria Oficinas independentes

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Os dados apresentados na Figura 5 mostram que mais de 90% dos
pesquisados realizam reparos em oficinas independentes, que da uma diferenca
maior do que em estudo apresentado pelo SEBRAE (2017), onde diz que 80% dos
proprietarios de veiculos realizam reparos e manutencbes em oficinas
independentes. O gquestionario também pediu para que as pessoas explicassem o
principal motivo dessa opcéo.

Para quem realiza reparos em concessionarias pesaram a favor a garantia de
fabrica e qualidade das pecas, jA para oficinas independentes destaca-se a
confianca e melhor custo-beneficio.

A quarta pergunta tratou da tomada de decisdo do proprietario ao local que

fard o reparo em seu veiculo, o resultado esta exposto na Figura 6:

Figura 6 — No momento de decidir aonde ir4 reparar seu veiculo, vocé toma essa decisdo?
100,00%
80,00%
60,00%
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20,00%
0,00% ] ] I

Indicagdo Custo mais baixo Garantia de fabrica Confianga no reparador

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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Na Figura 6, percebe-se que a indicacdo € a op¢cdo mais importante para a
tomada de decisdo do cliente, isso mostra a importancia da empresa em fazer um
bom trabalho para seus clientes, pois eles serdo seus melhores agentes
publicitarios.

Outros itens votados foram a opcao por custo mais baixo, garantia de fabrica
e confianca no reparador, apesar de que esse Ultimo pode ser considerado como um
dos principais motivos para realizar indicagdes por parte dos clientes.

Algumas opcdes colocadas para resposta ndo receberam nenhum voto, caso
das publicidades em midias sociais, televisdo, jornais, revistas e radios.

A quinta pergunta foi em relacdo a importancia que o pesquisado da a alguns

itens na hora de reparar seu veiculo, conforme demonstrado na Figura 7:

Figura 7 — Classifique de 1 (sem importancia) a 5 (mais importante) os itens abaixo na hora de
realizar reparos e manutengdes em seu(s) veiculo(s)
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10,00%
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Custo dos produtos e Confianga no Marca dos produtos e Segurancga do veiculo
servicos reparador marketing

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Segundo resultados demonstrados na Figura 7, as opg¢Oes de Custos dos
produtos e servigcos e de Marca dos produtos e marketing estdo bem pulverizadas,
nao tendo nenhuma importancia que tenha destague. O que podemos afirmar em
relacdo a esse resultado € que se deve levar em conta esses parametros, mas nao
serdo eles parametros norteadores.

Ja os parametros de Confianca no reparador e Seguranca do veiculo nota-se
gue ha graus de importancia que se destacam, visto que mais de 80% dos
pesquisados consideram importante ou 0 mais importante para uma relacdo de
confianga com o reparador e que aproximadamente 70% deles consideram também

esses graus de importancia para seguranca no veiculo. Sendo assim, esses 2
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parametros podem ser considerados norteadores.

A sexta pergunta serviu para mensurar 0 quanto o pesquisado considera

Figura 8 — Sobre seguranca para prevenc¢do de acidentes, qual o grau de importancia do sistema de
freio? (de 1 a 5, sendo 1 sem importéncia e 5 muito importante)
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importante o sistema de freios em um veiculo. A Figura 8 demonstra o resultado:
Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

De acordo com a Figura 8, de todos os pesquisados, nenhum considerou o
sistema de freios sem importancia e o que o resultado nos mostra € como eles
consideraram esse sistema o0 mais importante, tendo mais de 80% dos pesquisados
optando por esse grau, se juntarmos a ele o grau 4, a importancia dada aos freios
ultrapassa os 95%.

A sétima pergunta do questionario foi feita a fim de complementar a questao
acima, com resultado ilustrado na Figura 9:

Figura 9 — Em uma situacao hipotética, onde seu orcamento sé lhe permite realizar 1 reparo em seu
veiculo, qual reparo vocé priorizaria?
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Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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De acordo com o resultado demonstrado na Figura 9, € possivel afirmar que o
sistema de freio é prioritario na hora de reparar o veiculo, resultado esse que vem de
encontro com a experiéncia vivenciada pelo autor desse estudo e uma das razdes
pelo qual motivou-o a desenvolver esse plano de negécio.

A oitava e Ultima pergunta € objetiva a criacdo de uma oficina especializada
em reparos de freio automotivo e visou perceber a possibilidade do pesquisado em
realizar servicos no empreendimento proposto nesse estudo. Na Figura 10 esti
demonstrado o resultado final:

Figura 10 — Se tivesse como opg¢éao para reparos em freios uma empresa especializada nesse
sistema, vocé sentiria confianca em realizar reparos nessa empresa?
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Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Na Figura 10, percebe-se a possibilidade dos pesquisados realizarem reparos
em uma empresa com o foco em freios positivamente de maneira expressiva, mas
sabe-se que a migracdo de potenciais clientes para um negocio de servicos
automotivos sé se fara possivel se essas pessoas se sentirem confiantes e seguros
na empresa em questdo, algo que a proprio questionario indicou, assim como a

empresa conte com outros atrativos como preco bom e produtos de boa qualidade.
4.2.2 Estudo dos concorrentes

Apesar de nao existir um concorrente especifico na regido de Blumenau,
existe uma grande concorréncia, pois oficinas mecanicas, auto centers,
concessionarias e autopecas podem ser considerados concorrentes, afinal esses
empreendimentos trabalham com vendas de pecas e/ou servi¢os relacionados ao

sistema de frenagem.
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Apé6s a aplicacdo dos filtros, encontrou-se 19 oficinas mecanicas como
potenciais concorrentes, a pesquisa também percebeu os seguintes pontos:
¢ Algumas nao revendem pecas, apenas vendem 0s servicos de reparo;
e Agrande maioria trabalha com a gama de veiculos alvo desse estudo;
e SO uma oficina tem um tipo de foco definido, Lopes Car Service Imports,
gue tem o foco em atendimento de veiculos importados;
¢ Nenhuma tem o sistema de freio como foco principal.
Apoés aplicacdo dos filtros, 7 autos centers aparecem como potenciais
concorrentes, a pesquisa também percebeu os seguintes pontos:
e Todas mantém estoques de pecas para o sistema de freio;
e Nenhuma delas tem o sistema de freio como seu principal foco.
Identificou-se 6 autopecas como possiveis concorrentes. Elas tém como
ponto forte, precos mais competitivos que oficinas e auto centers, mas nao realizam
a instalacdo das pecas, ou seja, pode-se considera-las concorrentes parciais, ja que
o cliente que optar por comprar o produto nas autopecas podem realizar o servico no
empreendimento objeto desse estudo.
Encontrou-se 19 concessionarias de 23 montadoras diferentes na cidade de
Blumenau, e o que a pesquisa pdde apurar sobre seus pontos fortes segue abaixo:
e Pecas de alto padréo;
e Vanguarda de conhecimento das tecnologias de determinada marca;
e Treinamentos concedidos pelas montadoras.
Também foi possivel apurar seus pontos fracos, listados a seguir:
e Precos elevados de pecas e servicos em comparacdo ao mercado
paralelo;
e [Falta de pecas para pronta entrega;
e Limitacdo de atendimento de veiculos para apenas uma marca de
veiculos;
e Limitacdo de ano de fabricacéo do veiculo para fornecimento de pecas;
e Excesso de formalidade no atendimento a clientes.
Com a filtragem percebe-se que a concorréncia é extensa, porém ha uma
lacuna a ser explorada, que é justamente o foco no sistema de freios, pois apesar de
praticamente todas venderem pecas e executarem servicos, nenhum dos potenciais

concorrentes tem o freio automotivo como seu produto ou servigo principal.
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4.2.3 Estudo dos fornecedores

A ordem de apresentacdo seguird a importancia dos fornecedores, o0s
primeiros serdo os principais, seguido pelos regulares e finalizado pelos ocasionais.
No Quadro 9 é apresentado a Scherer Autopecas, distribuidora de autopecas

com filial em Blumenau.

Quadro 9 — Fornecedores principais — Scherer Autopecas

Scherer Autopecas
Rua Gustavo Zimmermann, 4830, Itoupava Central, Blumenau, SC
Produto Marcas
Pastilha de freio Fras Le, LonaFlex e TRW
Disco de freio Fremax e TRW
Fluido de freio Controll
Cilindro de freio Controil

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

No Quadro 10 é a apresentado a Rolemar Distribuidora de Autopecas com

sede em Joinville, Santa Catarina.

Quadro 10 — Fornecedores principais — Rolemar Distribuidora de Autopecas

Rolemar Distribuidora de Autopecas
Rua XV de Novembro, 5023, Vila Nova, Joinville, SC
Produto Marcas
Pastilha de freio Ecopads, Jurid Bendix e Ferodo
Disco de freio Hipperfreios
Fluido de freio Jurid Bendix e Radnaq
Cilindro de freio Controil, Power Stop e Albarus

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

No Quadro 11, é apresentado a Embrepar Distribuidora de Autopecas,

sediada em Joinville, Santa Catarina.



56

Quadro 11 — Fornecedores principais — Embrepar Distribuidora de Autopecas

Embrepar Distribuidora de Autopecas

Rua Joaquim Girardi, 49, Vila Nova, Joinville, SC

Produto

Marcas

Pastilha de freio

Cobreq, Fras Le, LonaFlex, SYL e TRW

Disco de freio

Fremax, MDS e Hipperfreios

Fluido de freio

Varga e Controil

Cilindro de freio

Contraoil

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

No Quadro 12 sao apresentados os fornecedores regulares:

Quadro 12 — Fornecedores regulares

Fornecedor

Localizacao

Soccol e Barbieri distribuidora de autopecas |Rua Frederico Jensen, 435, Itoupavazinha, Blumenau

Cobra Rolamentos

Rua Blumenau, 2310, América, Joinville, SC

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

No Quadro 13 sao apresentados os fornecedores ocasionais:

Quadro 13 — Fornecedores ocasionais

Fornecedor

Localizacdo

Coremma Autopecas

Rua Dr. Pedro Zimmermann, 2244, Itoupavazinha, Blumenau

DPS distribuidora de autopecas

Rua Frederico Jensen, 483C, Itoupavazinha, Blumenau

Pellegrino distribuidora de autopecas

Rua Frederico Jensen, 483B, Itoupavazinha, Blumenau

Motors Imports importadora

Rua Heitor Liberato, 2058, Séo Joao, Itajai, SC

Isapa importadora de autopecas

Rua Antdnio Victor Gongalves, 500, Salseiros, Itajai, SC

Vasconcelos Imports

Rua Theodoro Holtrup, 735, Vila Nova, Blumenau

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.3 Plano de Marketing

4.3.1 Descricao dos principais produtos e servigos

Principais produtos:
e Pastilhas de freio;
e Discos de freio;

e Fluido de freio;
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e Cilindros de freio.

Principais servigos:

e Troca de pecas comercializadas pela empresa e por pecas trazidas pelos
clientes (com diferenca no tipo de garantia de cada servico);

e Limpeza das pastilhas, discos, pincas e sapatas de freio;

e Regulagem de freio traseiro a tambor;

e Realizacdo de diagnostico.
4.3.2 Prego

Por ser tratar de um negoécio com muitos tipos diferentes de pecas e servicos
a oferecer, os precos dos produtos variam bastante.

Ficou definido que o custo de compra de pecas sera 35% do preco final em
média e o valor da mao de obra repassado ao cliente ficara em torno de R$ 80,00
reais, valores esses obtidos apdés estudo dos concorrentes e entrevistas com

profissionais.

4.3.3 Estratégias promocionais

As estratégias promocionais definidas para o inicio do negocio seréo:
e Criacdo de fanpage no Facebook e elaboracdo de promocdes de pecas e
Servicos por precos mais baixos que o0s usuais;

e Criacao de uma conta no Instagram para divulgacdo da marca,

e Patrocinio em eventos de lazer na cidade de Blumenau;

¢ Panfletagem em pontos estratégicos na regido da empresa.

Apos o inicio do empreendimento, na medida que a empresa comecar a criar
um capital passivel de se investir em mais propagandas, sera reservado uma parte
dos lucros da empresa com o intuito de contratar uma agéncia de publicidade para

gerir o campo de publicidade e propaganda.
4.3.4 Estrutura de comercializacao

A principio a estrutura de comercializacdo sera uma loja fisica, ja que
inicialmente, o foco do negdcio é a venda e instalacédo de pecas.

Apbs consolidacdo da loja fisica sera estudado a possibilidade de abertura de
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um e-commerce, mas para iSso sera necessario um novo estudo.

4.3.5 Localizacao do negécio

A localizacao do negdcio foi definida de forma geogréafica e por ser uma regiao
em constante expansdo, segundo imobiliarias e estudo publicado por Lima,
Liesenberg e Souza (2009). Geograficamente procurou-se um local mais
centralizado possivel, sendo assim o local escolhido esta representado por um ponto

vermelho na figura 11 a seguir:

Figura 11 — Mapa de Blumenau com localiza¢do da empresa

Fonte: Adaptado de blog online Blumenau Vertical (2011)

Consegue-se ver no mapa basicamente onde sera a loja fisica do
empreendimento, ela ficara ao norte do Rio Itajai-Ac¢u (linha azul sinuosa que corta 0
mapa horizontalmente) e proximo a outras grandes empresas da cidade como o
Blumenau Norte Shopping rumando ao sul, Weg Transformadores e ABB
Transformadores ao norte.

No quadro 14 apresenta-se a localizacédo exata do empreendimento:

Quadro 14 — Localizagdo do empreendimento

Endereco Rua Marcone, 171
Bairro Itoupavazinha
Cidade Blumenau

Estado Santa Catarina

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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4.4 Plano operacional
4.4.1 Layout ou arranjo fisico

Com base em experiéncias adquiridas trabalhando em mais de 13 anos na
area do estudo e apds escolha do local para residéncia da empresa, 0 presente
autor criou o modelo do arranjo fisico da loja. A seguir, na Figura 12, & possivel

visualizar o layout proposto pelo autor:

Figura 12 — Layout da empresa

SENicos
. manuais
Refeitdrio
Elevador 1 Elevador 2 Elevador 3
Prateleira Area de
de peas conferéncia de
separadas produtos
) Estoque
Depdsito de
ferramentas N ) Mesa do
especiais Administracéo J estoque
Oficina e arquivos D
@ Compressor
de ar L
Setor de negociacdo
e calxa
Descarte [ Bacio |
Armério
para
A insumos

Entrada de veiculos
Sala de espera

i _Banheiro para
Banheiro - [Banheirol ncionarios

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Os setores da empresa serao os seguintes:

e Descarte: Local para descarte de materiais e pecas utilizadas, observando
suas particularidades, se sdo nocivos ao meio ambiente, se séo reciclaveis
ou se poderdao ter destinacdo ao lixo comum. Também €& na area de
descarte que ficard o compressor de ar.

e Dep0sito para ferramentas especiais: Alguns equipamentos sdo de pouco
uso ou de valor alto, por esse motivo havera uma sala para estocagem
dos mesmos, esta sala ficard fechada podendo ser retirado ferramentas
dessa sala mediante autorizacao e identificacdo de quem pegou e horarios

de retirada e devolucao das respectivas ferramentas.
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Refeitério: Ser4d uma sala disponivel a todo o corpo colaborativo da
empresa para realizacdo de refeicbes. Esse ambiente contara com mesa e
bancos, refrigerador, fogao, forno micro-ondas, pia e armario.

Oficina: Serd o espaco para realizacdo dos servicos em carros dos
clientes. O local contara com 1 prateleira para estoque de pecas para
servicos a serem realizados na oficina, 3 ventiladores, 3 elevadores
automotivos, 3 carrinhos para ferramentas e demais ferramentas
necessarias para execucao dos trabalhos.

Sala de espera: Sera o local disponibilizado para o cliente, visando sua
comodidade. Contara com sofas, televisdo, maquina de café entre outros
itens pertinentes para sua comodidade.

Lavabos para clientes: Contardo com pia, vasos sanitarios e serao
adaptados para portadores de necessidades especiais, tanto o masculino
guanto o feminino.

Banheiro para funcionarios: Contardo com pia, vaso sanitario, chuveiro e
armario.

Setor de negociacdo e caixa: E o setor de atendimento, local para
realizacdo de orcamentos, vendas e cobranca dos servicos. O local tera 2
notebooks, 1 impressora multifuncional, 2 telefones fixos sem fio e demais
materiais necessarios para realizagédo das respectivas funcgoes.
Administracdo e arquivos: Serd uma sala reservada e centralizada para
uso do administrador do negécio, ela sera fechada por vidros em 3 das 4
paredes, a excecdo sera a parede que fara fronteira com area de
conferéncia de produtos, o objetivo € o administrador ter uma ampla visao
dos acontecimentos da empresa sem necessitar caminhar pela empresa. A
sala serd composta por uma mesa de escritorio, notebook, armario para
arquivos, telefone fixo sem fio e cadeiras.

Area de conferéncia de produtos: Esse setor sera utilizado para
conferéncia de mercadorias, também contard com espaco para estocagem
de pecas para vendas sem instalacdo e para armazenamento de
mercadorias para devolucéo.

Area para servicos manuais: Ser4 um setor destinado a servicos que n&o

consigam ser realizados no espa¢o destinado aos elevadores. Contara
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com uma bancada equipada com moto esmeril e morsa de bancada,
também tera nesse espaco uma prensa hidraulica.

Mesa do estoque: Sera o espaco onde o estoquista realizard os servigos
burocraticos, como entrada de Notas Fiscais eletronicas no sistema da
empresa. Também estara localizada nessa mesa uma impressora onde
sempre que for vendido alguma mercadoria, sera impresso um romaneio
com as informacdes necessdrias para sua separacdo e destinacao.
Contard com 1 mesa, 1 cadeira, 1 notebook, 1 impressora multifuncional e
demais materiais necessarios para a execucao da funcao.

Armario para insumos: Todos os materiais de uso comum da empresa,
como produtos de higiene e limpeza e materiais de escritorio, serao
acondicionados nesse local.

Estoque: E o depédsito de produtos para revenda. Serd composto por
prateleiras. Sera composto por 6 prateleiras metalicas, 4 pallets de plastico

e 1 gaveteiro.

4.4.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacéo de servicos

A capacidade produtiva da empresa foi definida pelos seguintes critérios:

Basear-se em cima do tempo disponivel para aplicacdo de méo de obra;
Foi calculado com base em 44 horas semanais (sendo 8 horas por dia da
semana mais 4 horas do sédbado), totalizando 176 horas mensais por
colaborador.

Os colaboradores aptos a exercer funcdo de méo de obra serdo: Técnico
especialista, auxiliar técnico e o proprietario (que deve ter dominio em
todas as funcbes da empresa).

Ha a disponibilidade de 3 elevadores de trabalho;

O valor da mao de obra sera de R$ 80,00 reais.

Os servigos corresponderéo a 35% do faturamento da empresa.

Sendo assim, foi elaborado a Tabela 6 para demonstrar os valores da

capacidade produtiva de pecas e servicos:
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Tabela 6 — Capacidade produtiva

‘Total de horas trabalhadas (mensal) 528 horas
‘Valor da hora de mao de obra publica R$ 80,00

‘ Faturamento total de servicos (mensal) R$ 42.240,00

‘ Participacdo dos servi¢os no faturamento 35%

‘ Faturamento total de servigos e mercadoria (mensal) R$ 120.685,71
‘ Faturamento total de servigos e mercadoria (anual) R$ 1.448.228,57

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.4.3 Processos operacionais

Foram definidos processos para técnico especialista e auxiliar técnico,
consultor técnico e estoquista.

A Figura 13 demonstra os procedimentos do consultor técnico:

Figura 13 — Processos operacionais — Consultor técnico

Identificar Encaminhar veiculo Proposta de solucdo -
Recepcdo do cliente »  necessidade do »  ao técnico para > ao cliente > SD"C'tacr"Eif'glha do
cliente diagnostico {Orcamento)

Sim @
|

k.

. Explicar ao cliente .
Abrir Ordem de . ; - " ) Devolver veiculo
Servi * horario previsto de Finalizar atendimento Arguivar orcamento ;
envico conclusdo ¥ para o cliente

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

A Figura 14 demonstra os procedimentos do técnico especialista e do auxiliar

técnico:

Figura 14 — Processos operacionais — Técnico especialista e Auxiliar técnico

Receber veiculo pelo ) - " Entregar veiculo ao
» Realizar diagnostico Escolha do cliente
consultor g consultor
Limpar local E .
1rab2lhado . Apos conferencia dos
ferramentas -« servicos, devolvé-lo 1 Realizar o servico
- ao Consultor
utilizadas

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

A Figura 15 demonstra os procedimentos do estoquista:
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Figura 15 — Procedimentos operacionais — Estoquista

— _—
. Confirmar separacac
) Destinar T :

Separar pecas via . .| e destinacdo para Separar pecas para Auxiliar na compra

: » corretamente pecas » 4 .
romaneio separadas | Consultor devolucao de pecas
responsavel
—_—
Fazer inclusdo das

Receber mercadorias | Conferir mercadorias »| Estocar mercadorias *  mercadorias no * Arguivar notas fiscais
sistema

N

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.4.4. Necessidade de pessoal

Além do proprietario da empresa, que podera desempenhar qualquer uma
das funcdes existentes na empresa, a empresa contara, inicialmente, com mais 4

funcionarios.

Na Tabela 7 estédo descritos 0s cargos e respectiva remuneracao.

Tabela 7— Cargos e remuneragao

Funcao Remuneracao
Proprietario gerente Prolabore de R$3.000,00
Técnico especialista Salario de R$2.400,00 + comissdes

Aucxiliar Técnico Salario de R$1.660,00
Consultor técnico Salario de R$1.660,00 + comissdes
Estoquista R$1.770,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5 Plano financeiro
4.5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos foram divididos em dois parametros:

e Bens duraveis e materiais;

e Ferramentas.

No Apéndice C serdo demonstrados os itens, locais pesquisados, quantidade
de itens necessarios, valores unitarios e valores totais de bens duraveis e maquinas.

No Apéndice D estdo descritas as ferramentas, quantidade necessaria,
valores unitarios e valores totais.

O investimento fixo total, € demonstrado na Tabela 8:
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Parametro Total
Bens duraveis e maquinas R$ 84.386,63
Ferramentas R$ 8.705,74
‘ Investimento fixo total: R$ 93.092,37

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.2 Capital de giro

O estoque inicial ser4 de R$ 7.753,20 reais, ap6s andlise de inventério de

estoque cedido por auto center sediada em Jaragua do Sul, esse valor é

correspondente a 40% do valor total de itens de freio existente no inventario de

estoque consultado.

O capital de giro foi definido a partir dos 5 passos apresentado na

metodologia.

Na Tabela 9 é demonstrado o resultado do 1° passo:

Tabela 9 — Capital de Giro — 1° Passo:

Prazo médio de vendas (%) Numero de dias eI podri\;jserada em
A vista 30 0 0
Aprazo (1) 30 30 9
A prazo (2) 20 60 12
A prazo (3) 10 90
A prazo (4) 5 120
A prazo (5) 5 150 7,5
| Prazo médio total: 435

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Na Tabela 10 é demonstrado o resultado do 2° passo:

Tabela 10 — Capital de Giro — 2° passo:

Prazo médio nas (%) NGmero de dias Média por_lderada em
compras dias
A vista 50 0 0

A prazo (1) 35 30 10,5

A prazo (2) 10 45 4,5

A prazo (3) 2,5 60 15

A prazo (4) 2,5 75 1,9
Prazo médio total: 18,4

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)



Na Tabela 11 € demonstrado o resultado do 3° passo:

Tabela 11 — Capital de Giro — 3° passo

‘ Necessidade média de estoques (nimero de dias)
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7 dias

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Na Tabela 12 € demonstrado o resultado do 4° passo:

Tabela 12 — Capital de Giro — 4° passo

| Recursos da empresa fora do seu caixa Numero de dias
1. Contas a receber — prazo médio de vendas 43,5

2. Estoques — necessidades médias de estoques 7
Subtotal 1 (item 1 + item 2) 50,5
Recursos de terceiros no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio de compras 18,4
Subtotal 2 18,4

‘ Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias (Subtotal 1 + Subtotal 2) 32,1 dias

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
Na Tabela 13 é demonstrado o resultado do 5° passo:
Tabela 13 — Capital de Giro — 5° passo

1. Custo fixo mensal R$ 23.554,21
2. Custo variavel mensal R$ 31.302,34
3. Custo totais R$ 54.856,55
4. Custo total diario R$ 1.828,55
‘5. Necessidade liquida de capital de giro 32,1 dias
6. Total de capital de giro minimo R$ 66.495,42

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Com o valor do estoque inicial e do capital de giro minimo definido, o Capital

de Giro foi encontrado. O resultado é demonstrado na Tabela 14:

Tabela 14 — Capital de Giro total

Investimentos financeiros Valor
Estoque inicial R$ 7.753,20
Capital de giro minimo R$ 58.742,22
Total do Capital de Giro: R$ 66.495,42

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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4.5.3 Investimentos pré-operacionais

Para adequacdo do local escolhido a estimativa dos investimentos pre-
operacionais ficou em R$ 15.000,00. Esse valor foi estimado em fungcdo de
adequacdes de local como instalacdo de divisorias, pintura, instalacdo de tubulacao
para ar comprimido e taxas para legalizacdo da empresa.

4.5.4 Investimento total (resumo)

Na Tabela 15 demonstra-se o investimento total:

Tabela 15 — Investimento total

| Investimentos fixos R$ 93.092,37
‘ Estoque inicial + Capital de giro R$ 66.495,42
‘ Investimentos pré-operacionais R$ 15.000,00
| Investimento total R$ 174.587,79

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.5 Estimativa de faturamento mensal

Apbs estudos dos precos que 0s concorrentes praticam no mercado,

entrevistas e experiéncia do autor o faturamento foi calculado da seguinte forma:

e 35% do faturamento provém da execucao de servicos;

e O valor do servico sera de R$ 80,00 reais a hora;

e De acordo com entrevistas com profissionais e experiéncia do autor, foi
estimado que cada profissional da area de servicos tera ociosidade média
de 1 hora por dia;

e Para 2 funcionarios somam-se 352 horas mensais disponiveis para méao
de obra.

e Subtraindo 1 hora diaria de cada funcionario, o tempo total de méo de obra
utilizado para estimativa de faturamento mensal foi de 312 horas.

A Tabela 16 demonstra a estimativa de faturamento mensal:
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|

Iltem Relacao ao faturamento Valor
Mercadoria 65,00% R$ 46.354,29
Servicos (260 horas vendidas) 35,00% R$ 24.960,00
Total: 100,00% R$ 71.314,29

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.6 Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizagcfes

Por se tratar de um empreendimento com grande quantidade de itens a serem

considerados mercadorias, foi realizado uma média de valor dos principais itens de

estoque, conforme Tabela 17 a seguir:

Tabela 17 — Custo Médio Unitario

Item Custo Méd. Unitéario
Pastilhas de freio R$ 45,52
Discos de freio R$ 57,62
Fluido de freio R$ 10,80
Cilindros de freio R$ 30,53
Outros itens R$ 34,29

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.7 Estimativa dos custos de comercializacao

Apbs as pesquisas, chegou-se aos resultados para estimativa dos custos de

comercializacao, que foram separadas em 2 tabelas, para pecas e servigos.

Na Tabela 18 apresenta-se o0s custos de comercializacdo sobre pecas:

Tabela 18 — Custos de comercializagdo sobre mercadoria

Custos de comercializacéo Percentual Custo Variavel

Total de impostos e taxas 11,05%
Comisséo sobre vendas 2,00%
Insumos de vendas 1,00%
Material de apoio para oficina 2,00%
Cartéo de crédito e débito 3,00%
Custo do produto 35,00%

Total: 53,55%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)



Na Tabela 19, apresenta-se os custos de comercializagdo sobre servicos:

Tabela 19 — Custos de comercializacdo sobre servicos

Custos de comercializacéo

Percentual Custo Variavel
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Total de impostos e taxas 7,46%
Comisséo sobre vendas 3,00%
Insumos de vendas 1,00%
Material de apoio para oficina 8,00%
Cartéo de crédito e débito 3,00%
Imposto sobre Servigo 3,50%
| Total: 25,96%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Com o conhecimento dos valores dos custos de comercializacdo é possivel

calcular com os valores estimados do faturamento mensal.

Na Tabela 20 foi realizado calculo envolvendo o faturamento total mensal de

pecas.

Tabela 20 — Céalculo com faturamento total mensal de pecas

Custos de comercializacéo

Percentual Custo

Faturamento de pegas

Variavel R$ 46.354,29

Total de impostos e taxas 11,05% R$ 5.122,15
Comisséo sobre vendas 2,00% R$ 927,09
Insumos de vendas 0,50% R$ 231,77
Material de apoio para oficina 2,00% R$ 927,09

Cartéo de crédito e débito 3,00% R$ 1.390,63

Custo do produto 35,00% R$ 16.224,00

Total: 53,55% R$ 24.822,72

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Na Tabela 21 foi realizado calculo envolvendo o faturamento total mensal de

servigos.
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Tabela 21 — Calculo com faturamento total mensal de servigos

Custos de comercializacédo Percentgf:\ [ Ci Faturamento de servigas

Variavel | R$ 24.960,00

Total de impostos e taxas 7,46% R$ 1.862,02
Comissao sobre vendas 3,00% R$ 748,80
Insumos de vendas 1,00% R$ 249,60

Material de apoio para oficina 8,00% R$ 1.996,80
Cartdo de crédito e débito 3,00% R$ 748,80
Imposto sobre Servico 3,50% R$ 873,60
Total: 25,96% R$ 6.479,62

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

De acordo com os dados acima € correto afirmar que, caso a estimativa de
faturamento total mensal se confirme, os totais de custos variaveis serdo de R$
31.302,34 reais.

4.5.8 Apuragéo do custo das mercadorias vendidas

De acordo com o Quadro 42, o custo das mercadorias vendidas (CMV),

representado no quadro por “Custo dos produtos”, foi de R$ 16.224,00 reais.

4.5.9 Estimativa dos custos com mao de obra

Os custos com mao de obra sao contabilizados basicamente pelos
funcionarios que trabalham diretamente realizando servicos nos veiculos, que séo o
Técnico especialista e o Auxiliar Técnico.

No Apéndice E estd demonstrado os custos de mdo de obra do Técnico
especialista.

No Apéndice F estd demonstrado os custos de méo de obra do Auxiliar
técnico.

Na Tabela 22 estd demonstrado os custos de mao de obra total.
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Funcionério Custo Funcionario
Técnico especialista R$ 3.919,73
Aucxiliar técnico R$ 2.832,76
‘ Total do custo de mé&o de obra: R$ 6.752,49
‘ Custo de méo de obra trabalhada (176 h X 2) R$ 19,18

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.10 Estimativa do custo com depreciacao

Na Tabela 23 estd demonstrado os custos com depreciacgao.

Tabela 23 — Custo com depreciacdo

'Bens duraveis e maquinas

‘ Ferramentas

R$ 1.049,48

R$ 145,10

Total:

R$ 1194,58

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Apesar de, anteriormente, o pro labore constar como R$ 3.000,00 reais, o

autor utilizou a mesma tabela consultada para elaborar o custo de méo de obra, pois

entende-se que o proprietario da empresa deva comportar-se financeiramente como

um funcionério, sendo que o lucro da empresa néo ira para o “bolso” do proprietario

e sim para gerar capital, novos investimentos e liquidar investimento inicial.

Outros itens como contas de energia, agua, telefone e internet, seguem uma

média dos valores em conversas com profissionais. Na Tabela 24 € possivel

visualizar custos fixos operacionais mensais.
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Custos fixos Valor
Prolabore R$ 4.801,07
Custo funcionario — Estoquista R$ 2.994,33
Custo funcionario — Consultor técnico R$ 2.832,76
Custos com méo de obra R$ 6.752,49
Aluguel R$ 3.000,00
Energia elétrica R$ 350,00
Combo TV a cabo + telefone + internet R$ 199,00
Agua R$ 150,00
Depreciagdo R$ 1.194,58
Contabilidade R$ 900,00
Licengca Scanner R$ 200,00
Licenca Software R$ 180,00
| Total: R$ 23.554,23
Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
4.5.12 Demonstrativo de resultados
Na Tabela 25 apresenta-se o demonstrativo de resultados.
Tabela 25 — Demonstrativo de resultados
Descricéo Valor

Faturamento Mensal R$ 71.314,29
Custos variaveis mensal R$ 31.302,34
Margem de Contribuicdo R$ 40.011,95
Custos fixos mensal R$ 23.554,21
‘ Resultado operacional R$ 16.457,74

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

4.5.13 Indicadores de viabilidade

Na Tabela 26, sdo demonstrados os valores dos indicadores de viabilidade.

Tabela 26 — Indicadores de viabilidade

‘ Ponto de equilibrio R$ 41.981,25
Lucratividade 23,08%
Rentabilidade 9,43%

‘ Prazo de Retorno do Investimento 10,61 anos

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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Conforme demonstrado na Tabela 26, percebe-se que o ponto de equilibrio
serd de R$ 41.981,25 reais.

Que a lucratividade sera de 23,08% e a rentabilidade de 9,43%

Jé o prazo de retorno de investimento sera de quase 11 anos.

Os motivos para a rentabilidade e o prazo de retorno de investimento serem
baixo e alto, e respectivamente, sdo por causa da necessidade de um grande aporte
de investimento inicial do negécio.

J& o ponto de equilibrio estd bem abaixo da estimativa de faturamento mensal
(cerca de 40%) e pode-se afirmar que a empresa tem uma lucratividade
relativamente alta.

Nos préximos subtdpicos serdo demonstrados os calculos dos indicadores de
viabilidade.

4.5.13.1 Ponto de equilibrio

Seguindo a metodologia para conhecimento do ponto de equilibrio, seréo
apresentados os calculos a seguir:
Primeiro foi realizado célculo para conhecer o valor do indice da Margem de

Contribuicdo, como demonstrado no célculo a seguir:

_ (71314,29 — 31302,34) _
B 71314,29 B

0,56

Apo6s conhecimento do IMC, foi realizado calculo para encontrar o Ponto de

equilibrio, conforme demonstrado a seguir:

_ 23554,21
0,56

= 41981,25
O Ponto de equilibrio, portanto, é de R$ 41.981,25 reais.

4.5.13.2 Lucratividade

Seguindo a metodologia, segue apresentagéo do célculo abaixo:
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L= 16457,74 100 = 23,08
B (71314,29)' -

Segundo o calculo a lucratividade € de 23,08%

4.5.13.3 Rentabilidade
Seguindo a metodologia, segue apresentacéo do calculo abaixo:

R = 16457,74
B (174587,79

).100 = 9,43
Segundo o calculo, a rentabilidade € de 9,43%
4.5.13.4 Prazo de retorno do investimento

Seguindo a metodologia, segue apresentacdo do calculo abaixo:

_ 174587,79

PRI = 16457,74

= 10,61

Segundo o calculo, o prazo de retorno de investimento é de 10,61 anos.
4.6 Construcao de cenarios

Na Tabela 27, sdo demonstrados os valores de mao de obra vendida e

faturamento mensal:

Tabela 27 — Cenarios de méos de obra vendidas e faturamentos

Descrigcéo Real Pessimista Otimista
Valor méo de obra R$ 80,00 R$ 80,00 R$ 80,00
Total tempo méao de obra vendida 312 250 375
Total Faturamento de mé&o de obra R$ 24.960,00 R$ 20.000,00 R$ 30.000,00
Mercadoria R$ 46.354,29 R$ 37.142,86 R$ 55.714,29
‘ Total: R$ 71.314,29 R$ 57.142,86 R$ 85.714,29

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Na Tabela 28, sdo demonstrados 0s cenarios real, pessimista e otimista,
especificando em cada um deles o faturamento mensal, custos variaveis, margem

de contribuicédo, os custos fixos e o resultado operacional.
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Tabela 28 — Construcao de cenarios

Descricao Cenario real Cenario pessimista Cenario otimista
Faturamento Mensal R$ 71.314,29 R$ 57.142,86 R$ 85.714,29
Custos variaveis mensal R$ 31.302,34 R$ 25.082,00 R$ 0,00
Margem de Contribuicéo R$ 40.011,95 R$ 32.060,86 R$ 0,00
Custos fixos mensal R$ 23.554,21 R$ 23.554,21 R$ 23.554,21

‘ Resultado operacional R$ 16.457,74 R$ 8.506,64 R$ 24.537,07

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

Observa-se que no cenario pessimista o resultado operacional ainda opera
em lucro, mas com lucro liguido quase 50% menor, o que pode prejudicar para a
liquidez dos investimentos iniciais, formacdo de capital ou realizacdo de
investimentos futuros.

Para anular ou minimizar essa queda de arrecadagédo foram definidas uma
série de acles, conforme demonstrado a seguir:

e Pagamento de comissdes de acordo com faturamento alcancado;

e Enxugamento de gastos com insumos;

e [Estudos estatisticos visando a prevencao de um cenario pessimista;

e Acoes de marketing para atracéao de clientes;

e Descontos em pecas para girar 0 estoque e ter aumento das vendas de

servicos, visto que a incisdo de servi¢os sobre o custo variavel € menor;

e Diminuicdo do valor de estoque.

No cenéario otimista, apesar de ser financeiramente saudavel para a empresa,
€ importante estudar o que favoreceu esse cenario, se foi um cenério ocasional ou
se faz parte de uma tendéncia de mercado.

Se esse cendério for considerado ocasional, esse excedente de lucro devera
ser utilizado como reserva estratégica.

Se o cenario fizer parte de uma tendéncia de mercado, é importante analisar
quais tipos de investimentos devem ser feitos para nao perder essa oportunidade,
como contratacdo de funcionarios, visando a manutencdo da qualidade no servico,
como também prevenir o esgotamento fisico e mental do corpo colaborativo e para
aumento da capacidade produtiva.

Também é visto como essencial nesse momento, renegociacdo com
fornecedores para reducdo dos custos das pecas compradas, ja que a tendéncia é

de aumento das compras desses itens.
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N&o é demais destacar que mesmo em cenarios otimistas é importante se
manter atento, pois com o aumento da demanda de servi¢os, se esses nao forem
bem executados, poderdo gerar retrabalhos, garantias e, em casos mais graves,
acidentes e processos. Pontos esses que podem resultar em cenarios pessimistas

ou até na faléncia da empresa.

4.7 Avaliacao estratégica

4.7.1 Andlise de matriz FO.F.A

No Quadro 15 é apresentado a matriz F.O.F.A. com os principais pontos fortes

(forca e oportunidade) e fracos (fraqueza e ameaca).

Quadro 15 — Matriz F.O.F.A.

Forca Fraqueza

Confianca Localizacdo

Honestidade Tipos de servigos ofertados

Qualidade Empresa nova

Localizacéo Falta de estudos para tempos de servigos
Pioneira Estimativas realizadas empiricamente

Especialidade
Produtos de 6tima qualidade
Pronto atendimento

Oportunidade Ameagca

Inexisténcia de concorrente direto Grande concorréncia mesmo que indireta
Concorréncia leal Surgimento de concorrentes diretos
Mercado consolidado Grande gama de pecas

Mercadorias de facil localizagédo Escassez de treinamentos

Novo mercado (ABS) com pouco conhecimento | Inseguranca politica e econémica
Regido propicia a formacao de empresas
Momento politico e econémico favoravel
Manutencéo indispenséavel

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)

De acordo com o Quadro 15 é possivel ver que alguns pontos podem ser
fortes ou fracos, toma-se por exemplo a localizacdo, que € considerada um ponto
forte por ser em uma regido central da cidade, com grande fluxo de veiculos,
grandes empresas na proximidade e regido de grande potencial de crescimento
residencial e empresarial, mas também é um ponto fraco pelo alto namero de
concorrentes (mesmo que indiretos).

Para o negocio, mesmo antes do inicio do estudo de caso, previa-se trabalhar
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de forma honesta, pois mesmo que pareca Obvio, sabe-se que o mercado de
reparacdo automotiva sempre foi visto com desconfianca pelos proprietarios de
veiculos, e essa opcao se fortaleceu no momento que foi realizado o estudo dos
clientes, afinal como o estudo mostrou, a confian¢a no reparador € mais importante
gue marcas reconhecidas, publicidade da empresa ou precos.

Assim como honestidade, a qualidade dos servi¢cos seguiu a mesma trilha, ja
era idealizado pelo autor desse estudo antes de inicia-lo e tomou corpo e forca apos
0os estudos, pois assim como a honestidade, a qualidade de pecas e servicos é
essencial para a conquista da confianca do cliente.

Por ser um negaocio novo, ele pode ser considerado um ponto ambiguo, visto
que o pioneirismo pode garantir visibilidade no mercado e virar referéncia para
reparos em sistemas de freio, principalmente que veiculos fabricados a partir de
2014 (CONSELHO NACIONAL DE TRANSITO, 2009) sdo obrigatoriamente
equipados com sistema Anti-lock Bracking System (ABS) e tendem a gerar
manutencdes nesse sistema pouco explorado e conhecido pelo mercado de
prestacdo de servicos automotivos. Mas também pode ser considerado um ponto
fraco por se tratar de um negdcio novo em um mercado onde os clientes séo
reticentes a mudar de prestador de servigos.

Contudo, € importante lembrar que o correto funcionamento do sistema de
freio é indispensavel para o bom funcionamento do veiculo.

Porém essa concorréncia, apesar de ser extensa, costuma ser leal, visto que
algumas empresas do ramo preferem nao ter mais clientes a prejudicar seus clientes
antigos.

A facilidade de se encontrar pecas também € um fator positivo, j& que pode
garantir o pronto atendimento ao cliente e garantir movimentagcao financeira para a
empresa.

A cidade de Blumenau, por ter uma grande quantidade de veiculos, média
salarial boa, predominancia das classes B e C e ter um bom potencial de consumo
pode ser considerado um local atrativo para abrir uma empresa de reparacao
automotiva.

O momento politico e econdbmico € mais uma relacdo ambigua para a entrada
de uma nova empresa no mercado, pois com a instabilidade atual e incertezas que
cercam os rumos do pais, € mais seguro para os proprietarios de veiculos repararem

seu veiculo do que troca-lo e criar uma divida.



77

Porém, essa instabilidade pode acarretar em crise econémica que atinja todos
0S niveis da sociedade e levar o empreendimento a cenarios pessimistas ou, na
melhor das hipoteses, que se defina uma politica econémica que encoraje 0s
proprietarios a trocarem seus veiculos em vez de repara-los.

JA os pontos fracos a serem analisados e combatidos, podem ser
considerados a falta de estudos na area desse plano de negocio, como, por
exemplo, a dificuldade de se encontrar definicdes de quanto tempo cada servico leva
para ser executado ou entdo a falta de dados levantados por comeércios ou a
resisténcia dessas empresas em repassarem informacoes.

Outro ponto fraco a ser analisado é o portfélio de servicos a serem ofertados,
pois existem em veiculos varios sistemas além do de frenagem, podendo fazer com
gue o cliente realize reparos mais simples no sistema de freios no mesmo local onde
esta reparando outra parte de seu veiculo.

Ha também a grande quantidade de pecas diferentes, afinal existem varios
modelos de veiculos de véarios anos de fabricacdo em condicdo de rodagem no
Brasil, além do que, para um mesmo modelo de veiculo, possam existir mais de um
modelo de peca, dessa forma o estoque de uma empresa, por mais completo que
seja, sempre tenderd a faltar um ou outro item.

A dificuldade de encontrar treinamentos especificos € relevante, pois para se
tornar referéncia no negdécio, tem que se preparar e estar atento as novidades que
surjam, e s6 a experiéncia do dia a dia ndo garantird o sucesso.

O grande numero de concorrentes, mesmo que indiretos, também serve como
alerta, pois se cada concorrente realizar um servico que poderia ser executado pelo
negécio alvo do estudo, podera acarretar prejuizos para a empresa.

7

Por fim, com o sucesso do negécio, a tendéncia € o surgimento de
concorrentes diretos, para isso é importante sempre atender bem seus clientes,
realizar seus servicos e vendas de maneira correta e estar atento as mudancas do

mercado.
4.8. Avaliacéo do plano de negécio
Apoés realizacdo de todos os estudos, € possivel afirmar que é viavel a

implantagdo do negocio, mas deve-se atentar ao faturamento e ao investimento

inicial.
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O autor considerou que esses investimentos podem e devem ser reduzidos,
visando principalmente 0 aumento da rentabilidade e consequente liquidez mais
breve dos investimentos iniciais, como também nado necessitar ficar preso a
faturamentos elevados para conseguir honrar com o pagamento dos investimentos,
mesmo que estes sejam recursos proprios.

No mais, o autor gostaria de destacar que o plano de negodcio atingiu seu

objetivo e foi de encontro com aquilo que o autor imaginava.



79

5 CONCLUSAO

O plano de negdcio foi importante para analisar todos 0s pontos no momento
de se abrir um neg6cio, o autor considera que sem ele, realmente, a chance de
falhar é enorme, visto a quantidade elevada de custos que abrangem a abertura do
negocio.

Pode-se afirmar que atingiu seu objetivo, pois ap0és a realizagdo dos estudos,
é possivel afirmar que é viavel abrir uma empresa especializada em reparo de freios
automotivos.

O que alarmou o autor foi o0 alto investimento para a implantacdo do negdcio,
assim como a falta de estudos completos e de boa fundamentacao acerca da area.

Quando da realizacdo do estudo financeiro, o autor analisou a opcao de
diminuir a quantidade de elevadores automotivos, maquinas e outras ferramentas,
mas o resultado dessa andlise foi que, apesar de diminuir o investimento inicial, essa
decisdo poderia deixar a empresa com o “cobertor curto”, afinal se a empresa
tivesse 2 elevadores e 1 requeresse manutencdo, a capacidade produtiva da
empresa poderia diminuir substancialmente, tendo assim o efeito reverso, em vez de
otimizar resultados financeiros poderia prejudica-lo, porém, pondera, que para o
inicio das operacdes, alguns itens do investimento fixo ndo tdo essenciais podem ser
reduzidos ou pesquisados por valores mais em conta, também pode-se considerar a
compra de itens seminovos ou usados, como elevadores, bancadas e prateleiras.

Por fim, o autor considera que a lucratividade do nego6cio é um ponto positivo

importante, pois ficou acima do imaginado inicialmente.
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Topicos

Subtoépicos

1. Sumario executivo

1.1. Resumo dos principais pontos do plano de negdcio;

1.2. Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e

atribuicdes;

1.3. Dados do empreendimento;
1.4. Misséo da empresa;

1.5. Setores de atividades;

1.6. Forma juridica;

1.7. Enquadramento tributario;
1.8. Capital social;

1.9. Fonte de recursos.

2. Andlise de mercado

2.1. Estudo dos clientes;
2.2. Estudo dos concorrentes;
2.3. Estudo dos fornecedores.

3. Plano de marketing

3.1. Descricdo dos principais produtos e servicos;
3.2. Precgo;

3.3. Estratégias promocionais;

3.4. Estrutura de comercializacao;

3.5. Localizacao do negécio.

4. Plano operacional

4.1. Layout ou arranjo fisico

4.2. Capacidade produtiva, comercial e de prestacdo de servigos;

4.3. Processos operacionais;
4.4. Necessidade de pessoal;

5. Plano financeiro

5.1. Estimativa dos investimentos fixos;
5.2. Capital de giro;

5.3. Investimentos pré-operacionais;
5.4. Investimento total (resumo);

5.5. Estimativa de faturamento mensal;

5.6. Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais

diretos e terceirizages;

5.7. Estimativa dos custos de comercializacéo;
5.8. Apuracéo do custo das mercadorias vendidas;
5.9. Estimativa dos custos com mao de obra;

5.10. Estimativa do custo com depreciacao;

5.11. Estimativa dos custos fixos operacionais mensais;
5.12. Demonstrativo de resultados;

5.13. Indicadores de viabilidade;

5.13.1. Ponto de equilibrio;

5.13.2. Lucratividade;

5.13.3. Rentabilidade;

5.13.4. Prazo de retorno do investimento.

6. Construcdo de cenarios

7. Avaliacdo estratégica

7.1. Andlise de matriz F.O.F.A.

8. Avaliacdo do plano de negdécio
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APENDICE B — Questionario

Perguntas

Opcodes de resposta

1. Vocé possui ou possuiu algum tipo de veiculo?

A. Sim;
B. Nao.

2. Qual sua faixa etéaria?

A. Até 19 anos;

B. Entre 20 e 29 anos;
C. Entre 30 e 39 anos;
D. Entre 40 e 49 anos;
E. Entre 50 e 59 anos;
F. Acima de 60 anos.

3. As manutengBes / reparos sdo realizados em
concessionarias ou oficinas independentes?

A. Concessionaria;
B. Oficina independente.

3.a. Se
motivo(s)?

for em concessionaria, qual(is) o(s)

Resposta discursiva.

3.a. Se for em oficina independente, qual(is) o(s)
motivo(s)?

Resposta discursiva.

4. No momento de decidir onde ira reparar seu
veiculo, como vocé toma essa decisdo?

A. Por indicacdo de amigo ou parente;

B. Por propaganda em midias sociais
(Facebook, Instagram, Google, Twitter...)

C. Por propagandas em televisao;

D. Por propaganda em jornais impressos e
revistas impressas;

E. Por propaganda em radio;

F. Outros (ao escolher essa opc¢éao, redigir
qual seria a opgao).

5. Classifigue de 1 (sem importancia) a 5 (mais
importante) os itens abaixo na hora de realizar reparos
e manutengBes em seu(s) veiculo(s).

A. Custo dos produtos e servicos;
B. Confianc¢a no reparador;

C. Marca dos produtos e marketing;
D. Segurancga do veiculo.

Grau de importancia:

T2 3 4 s |
6. Sobre seguranca para prevencédo de acidentes, qual |A. 1;
0 grau de importancia do sistema de freios? (de 1 a 5, |B. 2;
sendo 1 sem importancia e 5 muito importante). C.3;

D. 4;

E. 5.
7. Em uma situagdo hipotética, onde seu orcamento sé | A. Escapamento;
Ihe permite realizar 1 reparo em seu veiculo, qual|B. Freio;
reparo vocé priorizaria? C. Motor;

D. Cambio;

E. Elétrico;

F. Lataria;

G. Estofamento;

H. Arrefecimento.
8. Se tivesse como opcédo para reparos em freios uma |A. Sim;
empresa especializada nesse sistema, vocé sentiria|B. N&o;
confianca em realizar reparos nessa empresa? C. Talvez;

8.a. Em caso de escolher a op¢do N&o ou Talvez, o

que seria necessario para escolher o Sim?

Resposta discursiva.
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Item Loja Qtd Valor Unitario Valor total
Ar Condicionado Americanas 1 R$ 1.435,00 R$ 1.435,00
Armario Multiuso Americanas 1 R$ 123,90 R$ 123,90
Armario Aéreo Shoptime 1 R$ 128,00 R$ 128,00
Armario de Arquivo Submarino 1 R$ 294,99 R$ 294,99
Balcéo Mercado Livre 1 R$ 919,99 R$ 919,99
Balcdo de pia Americanas 1 R$ 141,13 R$ 141,13
Bancada Loja do Mecanico 2 R$ 814,52 R$ 1.629,04
Banqueta plastica Giassi 2 R$ 11,39 R$ 22,78
Conjunto Banguetas Abs Submarino 2 R$ 306,75 R$ 613,50
Banqueta Gomos Submarino 2 R$ 209,90 R$ 419,80
Cadeira secretaria giratoria Submarino 3 R$ 101,99 R$ 305,97
Cadeira giratéria Presidente Submarino 1 R$ 284,05 R$ 284,05
Carrinho de ferramenta Loja do Mecénico 3 R$ 499,90 R$ 499,90
Compressor de ar 20 pés Loja do Mecénico 1 R$ 3.359,90 R$ 3.359,90
Cuba da pia Americanas 1 R$ 139,90 R$ 139,90
Elevador Automotivo 4,1 T Loja do Mecénico 1 R$ 8.999,90 R$ 8.999,90
Elevador Automotivo 2,6 T Loja do Mecénico 2 R$ 6.499,90 R$ 12.999,80
Mesa de escritério Americanas 2 R$ 209,86 R$ 419,72
Fogéo Americanas 1 R$ 313,90 R$ 313,90
Forno Micro-ondas 20 litros Americanas 1 R$ 348,99 R$ 348,99
Gaveteiro com 108 gavetas Kalunga 1 R$ 329,00 R$ 329,00
Impressora SAT Fiscal Zip Automacgao 1 R$ 1.016,41 R$ 1.016,41
Impressora Multifuncional Americanas 2 R$ 1.328,00 R$ 2.656,00
Mesa com 2 bancos BV Magazine 1 R$ 679,90 R$ 679,90
Mesa de centro Americanas 1 R$ 126,00 R$ 126,00
Morsa de bancada n°4 Loja do Mecéanico 1 R$ 119,90 R$ 119,90
Moto Esmeril 6 Pol. Loja do Mecanico 1 R$ 169,00 R$ 169,00
Notebook Americanas 4 R$ 2.369,92 R$ 9.479,68
Jogo de Pallets de plastico Mercado Livre 1 R$ 48,98 R$ 48,98
Painel pra TV Americanas 1 R$ 119,90 R$ 119,90
Prateleira de madeira Leroy Merlin 2 R$ 89,90 R$ 179,80
Prateleira metélica Kalunga 9 R$ 289,00 R$ 2.601,00
Prensa hidraulica Loja do Mecanico 1 R$ 649,90 R$ 649,90
Refrigerador 214 litros Americanas 1 R$ 1.099,90 R$ 1.099,90
Sofé 5 lugares Americanas 1 R$ 589,90 R$ 589,90
Software WMA Sistemas 1 R$ 500,00 R$ 500,00
Telefone sem fio Americanas 3 R$ 85,90 R$ 257,70
TV Smart 32 pol. Americanas 1 R$ 959,00 R$ 959,00
Ventilador de coluna Americanas 1 R$ 249,00 R$ 249,00
Ventilador de parede Americanas 3 R$ 144,90 R$ 434,70
Veiculo Veiculo proprio 1 R$ 27.721,00 R$ 27.721,00
Total geral: R$ 84.386,63




APENDICE D - Ferramentas
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Item Qtd | Valor Unitario Valor total
Jogo de chaves combinadas 3 R$ 79,90 R$ 239,70
Jogo de chaves fenda / Philips 3 R$ 13,73 R$ 41,19
Parafusadeira pneumatica 3 R$ 289,90 R$ 869,70
Kit Cavaletes de apoio 1 R$ 63,99 R$ 63,99
Scanner 3 Starter 1 R$ 2.998,00 R$ 2.998,00
Paquimetro digital 1 R$ 53,99 R$ 53,99
Furadeira ¥ pol. 1 R$ 419,00 R$ 419,00
Arrebitadeira de bancada 1 R$ 153,00 R$ 153,00
Jogo Ferramentas ¢/ 150 pecas 1 R$ 749,90 R$ 749,90
Jogo de chaves Alllen 1 R$ 42,02 R$ 42,02
Martelo de Borracha 1 R$ 13,25 R$ 13,25
Marreta 1 R$ 28,04 R$ 28,04
Martelo 3 R$ 20,57 R$ 61,71
Jogo de chave estrela catraca 1 R$ 69,90 R$ 69,90
Alicate universal 3 R$ 29,61 R$ 88,83
Alicate de pressdo 3 R$ 40,32 R$ 120,96
Sangrador de freios 1 R$ 397,58 R$ 397,58
Caneta teste de fluido de freio 1 R$ 99,70 R$ 99,70
Chave estrela aberta 3 R$ 20,99 R$ 62,97
Kit ferramenta p/ freio traseiro 1 R$ 339,90 R$ 339,90
Chave longa p/ freio de méo 1 R$ 52,43 R$ 52,43
Cabo p/ abertura pinca de freio 1 R$ 26,69 R$ 26,69
Alicate para mola de freio 1 R$ 99,90 R$ 99,90
Medidor de pressao de freio 1 R$ 419,99 R$ 419,99
Jogo Grampo Blogueio mangueira de freios 2 R$ 46,80 R$ 93,60
Macaco hidraulico tipo Jacaré 1 R$ 589,90 R$ 589,90
Relégio apalpador 0,8 x 0,01 mm Mitutoyo 1 R$ 509,90 R$ 509,90
Total geral: | R$ 8.705,74




APENDICE E - Custo de m&o de obra — Técnico especialista
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Item Valor

Salario R$ 2.400,00
Vale-transporte R$ 194,40
Desconto Vale-transporte -R$ 144,00
Vale-refeicdo R$ 200,00
Plano de saude R$ 0,00
Outros beneficios R$ 0,00
Provisdo 13° salario R$ 200,00
ProvisOes férias R$ 200,00
Provisdo 1/3 férias R$ 66,67
FGTS R$ 192,00
Provisdo FGTS (13° e férias) R$ 37,33
INSS R$ 480,00
Provisdo INSS (13° e férias) R$ 93,33

Custo Funcionario:

R$ 3.919,73




APENDICE F — Custo de mao de obra — Auxiliar técnico
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Item Valor

Salario R$ 1.660,00
Vale-transporte R$ 194,40
Desconto Vale-transporte -R$ 99,60
Vale-refeicdo R$ 200,00
Plano de saude R$ 0,00
Outros beneficios R$ 0,00
Provisdo 13° salario R$ 138,33
Provisdes férias R$ 138,33
Provisdo 1/3 férias R$ 46,11
FGTS R$ 132,80
Provisdo FGTS (13° e férias) R$ 25,82
INSS R$ 332,00
Provisdo INSS (13° e férias) R$ 64,56

Custo Funcionario:

R$ 2.832,76




