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RESUMO

O plano de negdcio ¢ uma importante ferramenta utilizado para restringir possiveis erros
ainda na fase de planejamento, e também para verificar se o negdcio ¢ viavel. O presente
trabalho tem o objetivo de apresentar o planejamento para a implantagdo de uma distribuidora
de componentes e perfis para esquadrias de aluminio, visando o mercado do municipio de
Chapeco — SC. Durante o desenvolvimento do estudo foi utilizado o método de pesquisa
descritiva com uma abordagem e qualitativa, além de pesquisa documental e pesquisa de
mercado para levantamento de dados e informagdes econdmico-financeiras e mercadolédgicas.
A pesquisa de mercado objetivou identificar possiveis concorrentes, consumidores e descobrir
quais os fornecedores do mercado mais ativos na regido. Projecdes financeiras foram
elaboradas, para identificar se o empreendimento ¢ viavel, desenvolvendo para tanto
demonstragdes financeiras para trés anos de funcionamento, além de analise de indicadores
pertinentes que possibilitem visualizar a futura e possivel situagdo da empresa. Conclui-se que
o presente estudo atingiu todos os objetivos esperados e a abertura da distribuidora de
componentes e perfis para esquadrias de aluminio no municipio de Chapecé — SC mostra-se
viavel e rentavel e a empreendedora obterd o retorno do investimento num periodo de 26
meses.

Palavras-chaves: Empreendedorismo. Plano de negocios. Distribuidora. Aluminio.
Componentes.



ABSTRACT

The business plan is an important tool used to restrict possible errors in the planning phase
still, also to verify if the business is viable. The study has the objective to present a planning
for the implantation of a distributor of components and profiles for aluminum frames, aiming
the market of the city of Chapecé - SC. During the development of the study, it was used a
descriptive research method with a qualitative approach, as well a documentary and market
research to obtain data collection, and economic-financial and market information. The
market research aimed to identify possible competitors, consumers, and find out which market
vendors are most active in the region. Financial projections were prepared to identify whether
the enterprise project is viable, developing financial demonstrations for three years of
operation, besides analyzing pertinent indicators in order to make possible to visualize the
future situation of the company. The present study concluded that the business plan reached
all the expected objectives, and the opening of the distributor of components and profiles for
aluminum frames in the city of Chapec6 - SC shows to be viable and profitable and the
entrepreneur will obtain the return of the investment in a period of 26 months.

Keywords: Entrepreneurship. Business plan. Distributo. Aluminum. Components.
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1 INTRODUCAO

Empreender ¢ uma atividade importantissima para a sociedade e para a economia
atual. Afinal grandes empresas surgiram de ideias que colocadas em praticas se tornaram
sustentaveis, e o mais importante, lucrativas. Segundo Wildauer (2011) empreendedorismo ¢ a
capacidade que uma pessoa possui de formular uma ideia sobre um determinado produto ou
servigo em um mercado, seja essa ideia nova ou ndo.

Para Dolabela (1999, p. 87) a “oportunidade ¢ uma ideia que estd vinculada a um
produto ou servico que agrega valor ao seu consumidor, seja através da inovag¢do ou da
diferenciagdo”. Portanto ndo basta apenas ter uma boa ideia, € preciso saber diferencid-la de
uma oportunidade.

A ideia empreendedora dever vir acompanhada de um planejamento prévio, afinal o
empreendedor ndo pode sé contar com a intuicdo e com a sorte, pois assim ele corre grande
risco de insucesso. E necessario pesquisa e planejamento, e para auxiliar nessa preparagio de
uma nova empresa/empreendimento podemos contar o a ferramenta do plano de negocios. O
principal objetivo desta ferramenta ¢ planejar e desenvolver uma empresa verificando e
mensurando os riscos deste empreendimento, inclusive se o0 mesmo ¢ viavel ou nao, e também
¢ um excelente meio do empreendedor conhecer melhor o seu negdcio.

Para conhecer melhor o negdcio, o plano de negocio descreve por escrito os objetivos
de um negdcio e o que deve ser feito para alcancar esses objetivos, diminuindo os riscos € o
insucesso. Identificando e reduzindo seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado,
serve também como um instrumento para o planejamento, conseguir investidores, saber o
capital que sera necessario investir, para retratar melhor o mercado em que esta se inserindo.
Contudo, ele também pode ser utilizado para auxiliar no crescimento ou inovagdo de um
negdcio ja constituido, ou de uma empresa que busca inovagao.

A empresa Abra Esquadrias e Fachadas Eireli foi fundada em 1981, no municipio de
Pato Branco, PR — Brasil, atualmente localizada na cidade de Chapec6 — Santa Catarina, a
mesma atua como fabricante de esquadrias de aluminio, e visualizou uma oportunidade de
inovacdo, a mesma sentiu a necessidade e a demanda de uma distribuidora de componentes
para esquadrias de aluminio na cidade de Chapec6-SC.

Essa demanda surge, pois todos os fornecedores dos componentes sdo de fora,
geralmente das capitais como Curitiba, Floriandpolis, Porto Alegre e Sao Paulo, alguns desses

componentes sdo fabricados por eles, outros sdo importados, o prazo de entrega geralmente ¢
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em torno de 30 dias. O mercado de esquadrias possui véarias linhas de aberturas, ou seja, o
portfolio ¢ enorme, superior a 7.000 componentes. Sendo assim os fabricantes de esquadrias
geralmente ndo possuem espaco suficiente para trabalhar com volumes de estoque,
geralmente s6 € comprada a quantidade necessaria para cada obra vendida.

Cada obra ¢ tnica e exclusiva, no decorrer dessa obra muitas coisas podem acontecer,
um componente pode ser quebrado, o cliente pode mudar de ideia e querer modificar ou
adicionar uma abertura, sendo assim o prazo € curto, o cliente ndo pode esperar mais 30 dias o
produto chegar, deixando sua residéncia aberta e exposta assim surge o problema afinal, ¢
quase impossivel ter todos os itens em estoque devido ao espago € ao custo e também nao se
pode deixar o cliente esperando até receber nova encomendado fornecedor.

Os concorrentes pequenos ¢ até mesmo os informais procuram a Abra em busca de
comprar algum componente que faltou para obra ou at¢ mesmo uma ou duas barras de perfil
de aluminio. Os concorrentes maiores também devem enfrentar esta dificuldade, talvez em
uma escala menor. Assim, a Abra visualizou esta oportunidade e deseja abrir uma
distribuidora para atender desde o pequeno fabricante até o grande concorrente. A intengdo €
analisar a viabilidade de um negdcio no ramo de distribui¢do de componentes e perfis de
esquadrias, assim, estabelece-se o seguinte problema de pesquisa: Como se apresenta a
viabilidade para abertura de uma distribuidora de componentes e perfis para

esquadrias na cidade de Chapeco — SC?

1.1 OBJETIVOS

Para a realizagdo desta pesquisa foram definidos o objetivo geral e os objetivos

especificos apresentados a seguir.

1.1.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negdcio para abertura de uma distribuidora de componentes e

perfis para esquadrias na cidade de Chapec6 — SC.

1.1.2 Objetivos Especificos

Para se atingir o objetivo geral do presente trabalho, foi necessario estabelecer os
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seguintes objetivos especificos:
a) Definir caracteristicas gerais do negdcio, como publico alvo, mercado e linha de
produtos;
b) Descrever a estrutura organizacional e legal;
¢) Elaborar um plano de marketing;
d) Analisar a viabilidade financeira do negocio.
e) Elaborar uma previsdo orcamentiria com vistas a andlise de viabilidade

econOmica/financeira.

1.2 JUSTIFICATIVA

Atualmente o setor da construcao civil no Brasil encontra-se em crise, o mercado
desacelerou, porém deve-se levar em conta que em 2010 o setor bateu o recorde no PIB, e que
a qualquer momento o mercado pode reagir e aquecer novamente. O bom desempenho do
mercado costuma trazer reflexos nas areas relacionadas. Incluindo o fortalecimento do setor
de esquadrias, de ferragens e componentes, gerando excelentes oportunidades de negdcios
para empreendedores.

Em Chapecé — SC, existem inumeras construtoras e fabricantes de esquadrias,
inclusive, elas ndo atendem somente a cidade e sim a regido e o Brasil. A distribuicao de
ferragens, componentes e perfis hoje se tornou um centro de comércio e servigos.

Frente a crise que a empresa estd enfrentando, se tornar um distribuidor de
componentes e perfis seria um modo de driblar esta dificuldade, atualmente a empresa ja
vende na informalidade, mas quer formalizar e o principal planejar este novo negdcio que
vem para agregar. Assim além da tradicional comercializacdo de produtos a distribuidora
ainda pode oferecer servigo de vidragaria, serralheria e estampo dos perfis.

Para a académica, a realizagdo do plano de negdcios de uma distribuidora de
componentes e perfis para esquadrias possibilitard adquirir conhecimento se o
empreendimento sera vidvel ou ndo. A mesma ja trabalha numa empresa fabricante de
esquadrias de aluminio e percebeu a procura de concorrentes para comprar componentes €
perfis, ja que as maiorias dos fornecedores sao das grandes capitais do pais. Além disso, vale
ressaltar a importancia do empreendimento para o comércio, para a sociedade em geral, e para
o desenvolvimento local e regional. Outro aspecto relevante serd a oportunidade de colocar

em pratica os conhecimentos adquiridos na institui¢do de ensino e aperfei¢oa-los.
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2 REFERENCIAL TEORICO

A seguir, sera apresentada a base tedrica na qual se fundamenta este estudo.
Primeiramente sao abordados conceitos de empreendedorismo e empreendedor, passando para

a defini¢do de plano de negdcio e de distribuidora.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Proveniente da lingua francesa, especificamente da palavra Entrepreneur
(CHIAVENATO, 2006, p.03), o empreendedorismo em primeiro lugar envolve o processo de
criagdo de algo novo, que tenha valor e seja valorizado pelo mercado. Em segundo lugar, o
empreendedorismo exige devocdo, comprometimento de tempo e esforco para que o novo
negocio possa transformar-se em realidade e crescer. Em terceiro lugar, o empreendedorismo
requer ousadia, assuncdo de riscos calculados e decisdes criticas, além de tolerancia com
possiveis tropegos, erros ou insucessos.

Baggio (2014) traz alguns conceitos de empreendedorismo, segundo Schumpeter
(1988), ¢ um processo de ‘““destrui¢dao criativa”, através da qual produtos ou métodos de
produgdo existentes sdo destruidos e substituidos por novos. Para Barreto (1998, p. 190)
“empreendedorismo ¢ habilidade de criar e constituir algo a partir de muito pouco ou de quase
nada”. E o desenvolver de uma organizagio em oposi¢io a observa-la, analisa-la ou descrevé-
la.

Além disso, o empreendedorismo nao trata apenas de pequenas empresas € novos
empreendimentos. Nao aborda apenas a criacdo de novos produtos ou servigos, mas, sim,
inovacdes em todos os ambitos do negdcio (produtos, processos, negocios, ideias), enfim,
uma grande variedade de aplicacdes inovadoras que ainda estdo longe de serem esgotadas.
(CHIAVENATO, 2006, p.261)

A esséncia do empreendedorismo segundo Baggio (2014) esta na percepcao € no
aproveitamento das novas oportunidades no ambito dos negdcios, sempre tem a ver com criar
uma nova forma de uso dos recursos nacionais, em que eles sejam deslocados de seu emprego
tradicional e sujeitos a novas combinagdes. Uma das principais criticas destinadas a esses
economistas € que eles ndo foram capazes de criar uma ciéncia comportamentalista.

Segundo Dolabela (2008), o empreendedorismo ndo ¢ um tema novo ou modismo:

existe desde a primeira agdo humana inovadora, com o objetivo de melhorar as relagdes do
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homem com os outros e com a natureza.

Para Dolabela (1999) a importancia do empreendedorismo nos dias de hoje deve-se ao
fato da significativa participagdo das pequenas ¢ medias empresas no Produto Interno Bruto
(PIB) dos paises, ultrapassando, em alguns casos, 50%. O empreendedorismo ¢ mais do que
uma solucdo para o problema do desemprego. Em alguns paises, como nos Estados Unidos os
jovens estdo percebendo que, ao desenvolver habilidades empreendedoras, conseguem
melhores condi¢des para enfrentar o mundo em constante mudanga.

Para Chiavenato (2006) o empreendedorismo além de tudo fornece empregos, introduz
inovagdes e incentiva o crescimento econdmico. Nao abrange somente mercadorias ou
servico, mas fontes de energia que assumem riscos em uma economia em mudanga,
transformagdo e crescimento. Continuamente, milhares de empreendedores inauguram novos
negocios por conta propria e agregam a lideranca dindmica que conduz ao desenvolvimento
econdmico e ao progresso das nagdes. E essa forga vital que faz pulsar o coragdo da

economia.

2.3 EMPREENDEDOR

A maioria de nds seres humanos, j4 nascemos com o instinto empreendedor nato,
segundo Reis (2012) todos os seres humanos nascem com as caracteristicas basicas de um
inovador. Durante nossas vidas tais caracteristicas sdo ampliadas ou inibidas, de acordo com
as nossas experiéncias, sucessos e fracassos, mas todos, em teoria podemos nos tornar grandes
inovadores.

Nessa linha de pensamento Folle (2011) argumenta que a medida que o ser humano

vai cresce, vai perdendo um pouco do lado do empreendedor:

As criancgas sdo moldadas a fazer as coisas de acordo com os principios dos outros;
comegam a perder sua criatividade, aprendem a ter medo e a ficar restritas ao
mundo tecnistas dos adultos, que lhes cortam a capacidade de criar, inovar e de ter
iniciativa, de buscar autonomia, de desenvolver sua independéncia e
autoconfianga.

Substituem a iniciativa ¢ a coragem que tém até esta idade pelo medo de errar, de
fracassar de reprovar, de perder e desenvolvem, no lugar destas caracteristicas o
pavor por nao conseguir resolver todos problemas que lhes sao impostos. (FOLLE,
2011, p.14)

O empreendedor ndo desiste de seus sonhos e ideais. E o responsavel por identificar
oportunidades e introduzir inova¢des no mercado, realizando o papel de um verdadeiro agente

de mudancas (DOLABELA, 2008), ou o que as escolas americana e francesa entendem como
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um agente “intermediario”, por isso, 0s termos entrepreuner € entreprendre, respectivamente
(DEGEN, 20009).
Segundo as palavras de Degen (2009, p. 14):

Ser empreendedor ndo ¢ s6 ganhar muito dinheiro, ser independente ou
realizar algo. Ser empreendedor tem um custo que muitos ndo estdo dispostos
a pagar. E preciso esquecer, por exemplo, a semana de quarenta horas de
trabalho, de segunda a sexta-feira, das oito as dezessete, com uma hora de
almogo. O empreendedor, mesmo muito bem-sucedido, geralmente trabalha
de doze a dezesseis horas por dia, ndo raro sete dias por semana. Ele sabe o
valor de seu tempo e procura utiliza-lo a0 maximo trabalhando arduamente
na consecucdo de sua realizagdo. E evidente que alguém que investe tantas
horas em trabalho sacrifica muitos aspectos de sua vida, principalmente o
lazer e a familia. (DEGEN, 2009, p. 14)

Na verdade, o empreendedor € a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem,
pois é dotado de sensibilidade para os negdcios, tino financeiro e capacidade de identificar
oportunidades. Com esse arsenal, transforma ideias em realidade, para beneficio préprio e
para beneficio da comunidade. Por ter criatividade e um alto nivel de energia, o empreendedor
demonstra imaginacdo e perseveranga, aspectos que, combinados adequadamente, o habilitam
a transformar uma ideia simples e mal estruturada em algo concreto e bem-sucedido no
mercado. (CHIAVENATO, 2006, p.7)

De acordo com Reis e Armond (2012), o empreendedor € aquele que possui métodos
inovadores para se dedicar e modificar qualquer area do conhecimento humano, criando
novidades e fundando empresas. Diante disso, podemos entender melhor o perfil que esse
profissional precisa apresentar para que seus negdcios consigam conquistar um espagco no
mercado.

Para Reis e Armond (2012, p. 30):

As habilidades requeridas de um empreendedor podem ser classificadas em
trés areas:

Técnicas: envolve saber escrever, ouvir as pessoas e captar informagdes, ser
organizado, saber liderar e trabalhar em equipe.

Gerenciais: incluem as areas envolvidas na criagdo e gerenciamento da
empresa (marketing, administragdo, financas, operacional, produgdo, tomada
de decisdo, planejamento e controle).

Caracteristicas pessoais: ser disciplinado, assumir riscos, ser inovador, ter
ousadia, ser persistente e¢ visionario, ter iniciativa, coragem, humildade e,
principalmente, ter paixao pelo que faz. (REIS E ARMOND, 2012, p. 30)

Segundo Chiavenato (2006) atualmente fica evidente a diversidade de negdcios e tipos
de empreendedor. Novas pesquisas sobre o perfil do empreendedor sdo propostas, visto que
eles diferem em suas habilidades, busca de oportunidades, motivagdo, e também, em
educacdo, envolvimento social, competéncias sociais e orientacdo de tempo e risco. Essa

abordagem ¢ chamada de construtivista. A analise psicologica da teoria construtivista tem sido
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bem aceita dentro do campo do empreendedorismo.

Para auxiliar os empreendedores o Sebrae desenvolveu um programa chamado
Empretec, o mesmo busca aprimorar e capacitar o comportamento empreendedor, segundo
seu Manual do Participante (2011) existem dez Caracteristicas de Comportamento
Empreendedor (CCEs) associadas ao desempenho de empreendedores bem-sucedidos. Cada
CCE representa a sintese de trés comportamentos especificos que a compde — totalizando
trinta comportamentos empreendedores trabalhados no Empretec.

Por sua vez, as CCEs sdao agrupadas em trés diferentes conjuntos que se diferenciam
pela natureza dos resultados alcancados pela sua pratica: fazer as coisas acontecerem
(realizagdo) enxergar resultados futuros e a forma adequada de alcangé-los (planejamento) e

influenciar outras pessoas a seguir sua propria visdo (poder), explicadas no quadro a seguir:
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Quadro 1 - Caracteristicas Comportamentais do Empreendedor

Conjunto de Realizacio

Busca de
oportunidades e
iniciativa

¢ Faz as coisas antes de solicitado, ou antes, de for¢ado pelas circunstancias;

e Age para expandir o negdcio a novas areas, produtos ou servigos;

e Aproveita oportunidades fora do comum para comegar um negocio, obter
financiamento, equipamentos local de trabalho ou assisténcia.

Correr riscos
calculados

e Avalia alternativas e calcula riscos deliberadamente;
o Age para reduzir os riscos ou controlar os resultados;
¢ Coloca-se em situagdes que implicam desafios ou riscos moderados.

Exigéncia de qualidade
e eficiéncia

¢ Encontra maneiras de fazer as coisas melhor, mais rapido ou mais barato;

o Age de maneira a fazer coisas que satisfagam ou excedam padrdes de exceléncia;

e Desenvolve ou utiliza procedimentos para assegurar que o trabalho seja
terminado a tempo ou que atenda a padrdes de qualidade previamente
combinados.

Persisténcia o Age diante de um obstaculo significativo;
o Age repetidamente ou muda a estratégia a fim de enfrentar um desafio ou superar
um obstaculo;
¢ Faz um sacrificio pessoal ou despende um esfor¢o extraordinario para completar
uma tarefa.
Comprometimento e Assume responsabilidade pessoal por solucionar problemas que possam

prejudicar a conclusdo de um trabalho nas condigdes estipuladas;

o Colabora com seus empregados ou coloca-se no lugar deles, se necessario, para
terminar uma tarefa;

o Esfor¢ca-se em manter os clientes satisfeitos ¢ coloca a boa vontade ao longo
prazo acima do lucro a curto prazo.

Conjunto de planejamento

Busca de informacgdes

e Dedica-se pessoalmente a obter informagdes de clientes, fornecedores ou
concorrentes;

e Investiga pessoalmente como fabricar um produto ou fornecer um servigo;

¢ Consulta especialistas para obter assisténcia técnica ou comercial.

Estabelecimento de
metas

¢ Estabelece metas ¢ objetivos que sdo desafiantes e que tem significado pessoal;
o Tem visdo de longo prazo, clara e especifica;
e Estabelece objetivos de curto prazo mensuraveis.

Planejamento e
monitoramento
sistematico

¢ Planeja dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com prazos definidos;

o Constantemente revisa seus planos levando em conta os resultados obtidos e
mudangas circunstanciais;

e Mantém registros financeiros e utiliza-os para tomar decisoes.

Conjunto de poder

Persuasio e rede de
contatos

o Utiliza estratégias deliberadas para influenciar ou persuadir os outros;
o Utiliza pessoas- chave como agentes para atingir seus proprios objetivos;
o Age para desenvolver e manter relagcdes comerciais.

Independéncia e
autoconfianca

¢ Busca autonomia em relagdo a normas e controles de outros;

e Mantém seu ponto de vista mesmo diante da oposi¢do ou de resultados
inicialmente desanimadores;

e Expressa confianga na sua propria capacidade de completar uma tarefa dificil ou
de enfrentar um desafio.

Fonte: Manual do Participante - Empretec (2011)
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Além de todas as CCEs o empreendedor deve ser otimista, quando as coisas nao dao
certo, deve manter a confianca, ir sempre em frente por acreditar na propria capacidade de
realizar aquilo a que se propdem.

Degen (2009) afirma que as pessoas que querem iniciar um novo empreendimento
precisam estar dispostas a realizar quatro papéis: ser empreendedor, ser empresdrio, ser

executivo e ser empregado, definindo esses papéis como:

Empreendedor é o que empreende, a exemplo do mercador aventureiro
veneziano, 0 novo negdcio e assume todos os riscos comerciais, legais e
pessoais do empreendimento.

Empresdrio é o que empresaria, a exemplo do banqueiro-capitalista
veneziano, o novo negoécio financeiramente e assume de maneira passiva os
riscos financeiros do empreendimento.

Executivo € o que executa, motivado por uma remuneracdo prefixada, os
planos para desenvolver o negdcio, mas ndo assume nenhum risco do
empreendimento. Na maioria dos casos, tem um bonus estabelecido pelo
sucesso.(...)

Empregado € o que executa, motivado por uma remuneragcdo fixada, as
tarefas necessdrias para desenvolver o negdcio sob orientacido dos executivos,
mas ndo assume nenhum risco do empreendimento.(...) (DEGEN, 2009, p. 8-
9, apud OLIVEIRA, 2011).

Existem varias ferramentas para auxiliar o empreendedor no momento de criar seu
proprio negocio, uma das mais completas e eficientes € o plano de negdcios, o mesmo detalha
por escrito as acdes necessdrias a serem adotadas, os possiveis erros do empreendimento, o
que deve ser feito para alcancgar os objetivos e principalmente se o negécio € vidvel ou ndo. A
elaboracdo de um plano de negécio envolve um processo de aprendizagem e

autoconhecimento e permite ainda ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negdcios.

2.4 PLANO DE NEGOCIOS

No plano de negocio estdo descritas as caracteristicas do negocio, de que maneira
deve-se trabalhar e as estratégias para alcangar espago no mercado. Durante a elaboragdo o
processo de aprendizagem e autoconhecimento ¢ desenvolvido, o que permite que o
empreendedor situe-se no seu ambiente de negocio. Nele também devem constar as projecdes
de despesas, receitas e dos resultados financeiros esperados. Muitas empresas funcionam por
um bom tempo, mesmo sem um plano de negdcio, porém esta ¢ uma opgao limitadora e de
alto risco, conforme apresenta Dornelas (2003), pesquisas realizadas nos Estados Unidos
indicam que um plano de negocio aumenta em sessenta por cento a probabilidade de sucesso

dos negocios. (DORNELAS, 2003; SALIM et al., 2003)
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Na visao de Wildauer (2011):

O plano de negdcio pode ser resumido como sendo um documento no qual o
empreendedor demonstra, em linguagem formal e objetiva, o negécio que
quer conceber e mostrar para seus parceiros, socios e futuros investidores,
passando a estes a visdo, a missdo e os objetivos do empreendimento, o plano
operacional, o plano de marketing, o plano financeiro, e o plano juridico, de
modo a facilitar seu entendimento e a sua aceitacdo por parte dos
interessados.

O plano de negécio apresenta a importancia de um correto planejamento de
todas as atividades e os recursos que um empreendimento necessita, em todos
0s momentos porque sdo poucas as chances de um sonho de negdcio se tornar
realidade. (WILDAUER, 20110 p. 39)

Dolabela (2008) define plano de negdcios como uma linguagem completa utilizada
para descrever o que € ou a pretensao do que deve ser uma empresa, sendo que sua utilizagao
reduz a taxa de risco do negdcio e sustenta a tomada de decisdes, que também pode sinalizar
que nao se deve abrir a empresa ou langar o produto.

Sem duvidas um planejamento correto sobre os recursos ¢ as atividades do novo
negdcio, tanto no presente quanto no futuro, sdo fundamentais para que este sonho se torne
realidade.

Reis e Armond (2012, p. 107) acreditam que com o plano de negdcio € possivel
identificar os riscos e propor planos para minimizé-los e até mesmo evita-los; identificar seus
pontos fortes e fracos em relacdo a concorréncia e o ambiente de negdcio em que atua;
conhecer seu mercado e definir estratégias de marketing para seus produtos e servigos;
analisar o desempenho financeiro de seu negdcio, avaliar investimentos, retorno sobre o
capital investido; enfim, o empreendedor terd um poderoso guia que norteard todas as acdes
de sua empresa.

Além disso, o plano de negdécio auxilia na apresentagdo das principais caracteristicas
do negdcio e tem como publico principal: parceiros, incubadoras, bancos, sécios potenciais,
fornecedores, clientes potenciais, grandes executivos e a propria empresa, todos com o

objetivo de ajudar de alguma forma a empresa a se estabelecer.

24.1 Estrutura do plano de negocios

Existem varios modelos propostos para escrever um plano de negocios adequado.
Filion e Dolabela (2000) apresentam um modelo com quatro partes:
1. Sumario executivo.

2. A empresa.
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3. Plano de marketing.

4. Plano financeiro.

Neste modelo os autores acreditam que os topicos devem ser completos, € em
linguagem bastante simples.

Ja Dornelas (2005), apresenta seis variagdes para a estrutura de um plano de negécios,

de acordo com o foco da empresa. Abaixo segue uma das estruturas apresentada por Dornelas.

1. Capa: Apesar de ndo parecer, € uma das partes mais importantes do
plano de negécios. E a primeira parte a ser visualizada por quem 18 o plano.
Deve ser feita de maneira limpa e com informacgdes necessdrias e pertinentes.
2. Sumadrio: Contém o titulo de cada secdo do plano de negdcios e a
respectiva pdgina onde se encontra. Mostra, também, as subdivisdes das
secdes com os assuntos relacionados. Facilita ao leitor encontrar o que
interessa.

3. Sumdrio executivo. E a principal parte do plano de negécios. Fard o
leitor decidir se continuard ou ndo a ler o plano. Deve ser escrito com muita
atencdo e revisado vdrias vezes e conter uma sintese das principais
informagdes que constam no plano de negécios. Além disso, deve ser
dirigido ao publico-alvo e explicitar qual o objetivo do plano de negdcios em
relacdo ao leitor (por exemplo: apresentacdo da empresa para potenciais
parceiros e clientes, requisi¢do de financiamento etc.). Deve ser a ultima
parte a ser feita, pois depende das outras se¢des do plano para ser elaborado.
4. Descricdo da empresa: Descrever histérico, crescimento,
faturamento dos dltimos anos, razdo social, impostos, estrutura
organizacional e legal, localizacdo, parcerias, certificacdes de qualidade,
servicos terceirizados etc.

5. Produtos e servigos: Destina-se a descrever os produtos e servicos;
como sdo produzidos, quais os recursos utilizados, o ciclo de vida, os fatores
tecnolégicos envolvidos, o processo de pesquisa e desenvolvimento, os
principais clientes atuais, as marcas e patentes, a visdo do nivel de satisfacdo
do cliente etc. Deve abordar seus métodos de comercializagdo, diferenciais
do produto ou servi¢o para o cliente, politica de precgos, principais clientes,
canais de distribui¢do, estratégias de promog¢do, comunicacao e publicidade e
projecdes de vendas.

6. Andlise de mercado e competidores: Deve mostrar que os executivos
da empresa conhecem muito bem o mercado consumidor do produto ou
servico (pesquisa de mercado), como o mercado estd segmentado, uma
avaliacdo do crescimento do mercado explorado pelo negdcio, as
caracteristicas do consumidor e sua localizagdo, se existe sazonalidade e
como agir neste caso, a andlise de concorréncia, a sua participacdo no
mercado e a de seus principais concorrentes etc.

7. Marketing e vendas: Deve mostrar como a empresa pretende vender
seu produto ou servico, qual a politica para conquistar seus clientes, e qual a
estratégia para manter o interesse dos clientes e aumentar a demanda.

8. Andlise estratégica: Define os rumos da empresa, sua visdo e missao
futura, sua situacdo atual, as potencialidades e ameagas externas, suas forcas
e fraquezas, seus objetivos e metas de negdcio. Serve como base para o
desenvolvimento e implantagdo das demais agdes descritas no plano.

9. Plano financeiro: O plano financeiro deve apresentar, em nuimeros,
todas as acOes planejadas para a empresa e as comprovagdes, por meio de
projecdes futuras de sucesso do negdcio (quanto, quando e com que propdsito
necessita de capital). Além disso, deve conter demonstrativos de fluxo de
caixa, balanco patrimonial, andlise do ponto de equilibrio, necessidades de
investimento, demonstrativo de resultados, analise de indicadores financeiros
do negécio (faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o
investimento inicial, taxa interna de retorno etc).
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10. Anexos: Devem conter informacgdes adicionais julgadas relevantes para
melhor entendimento do plano de negécios. Nao se pode esquecer de incluir
os curriculos dos sécios e dirigentes da empresa. Podem-se anexar, também,
fotos de produtos, plantas de localizag@o, roteiros e resultados de pesquisas
realizadas, material de divulgag¢do do negdécio, planilhas financeiras, contrato
social da empresa etc.

O presente plano de negécio serd desenvolvido com base na estrutura proposta por
Dornelas (2005), porém conforme orientacdo do proprio autor, com adaptacdes a realidade do

negdcio proposto, uma distribuidora de componentes e perfis para esquadrias.

2.4.2 Plano de Marketing

Kotler (2002) defende que a utilizagdo do plano de marketing torna a empresa menos
vulneravel as crises, pois estas podem ser previstas com antecedéncia. Também ¢ possivel
superar os concorrentes planejando cuidadosamente produtos e servicos mais adequados aos
desejos e necessidades dos clientes, o que reduz os problemas da comercializagdo e
planejamento dos produtos. O planejamento conduz, informa e determina o rumo a seguir.
Solugdes para problemas como falta de capital, falta de clientes e poucas vendas também
podem surgir de um planejamento coerente e consistente.

Kotler (2000, pg.713) afirma ainda A implementacdo do marketing ¢ o processo que
transforma os planos de marketing em agdes e assegura que estas sejam executadas de uma
maneira em que se realizem os objetivos declarados no plano. As empresas podem adotar
estratégias distintas de marketing, como composto de marketing, também conhecido por 4 Ps
(produto, preco, praga e propaganda), analise ambiental, analise swot, algumas destas

estratégias serdo abordadas no decorrer do estudo.

2.4.2.1 Analise Ambiental

Para Marcio (2013) o ambiente pode ser definido como a juncdo de todos os
fendmenos externos da organizacdo que apresentem algum tipo de influéncia direta ou
potencial sobre suas operagdes. A importancia do estudo do ambiente consiste na
possibilidade de verificar pontos criticos de pressdo ambiental e identificar possiveis
tendéncias de mudanga, além de aumentar o poder de previsibilidade e controle da
organizacdo sobre os elementos externos e de implementacdo de mecanismos de gestdo de
impactos ambientais.

Segundo Berton e Fernandes (2005) considerando que o ambiente estabelece o



25

contexto histdrico e espacial que a organizagdo atua, a sua atuacdo passa a ser condicionada a
uma série de restricdes ambientais de natureza econOmica, social, politica, cultural,
tecnologica.

A andlise ambiental externa se subdivide em macro ambiente composto pelos fatores
Demografico, Social, Econdmico, Legal, Tecnologico e Natural e Microambiente, composto
pelos fatores Fornecedores, Clientes, Concorrentes, Intermediarios, Entidades de Interesse e
Produtos Substitutos o que possibilita destacar as ameacas e oportunidades que permeiam a
empresa. Chiavenato (1993) explica que a analise externa trata-se de uma analise das
condigdes externas que rodeiam a empresa e que lhe impdem desafios e oportunidades e tem
por finalidade estudar a relacdo entre a empresa e seu ambiente em que se refere as
oportunidades e ameagas, bem como sua atual posicdo no mercado, prospectivas para o
futuro.

No macro ambiente a empresa e todos os outros atores operam em um ambiente maior
de forcas, que oferecem oportunidades e ameagas para a empresa (KOTLER, 1998). A tarefa
de administragdo de marketing € atrair clientes e relacionar-se com eles, oferecendo-lhes valor
e satisfacdo (KOTLER, 1998). Contudo essa tarefa ndo pode ser realizada apenas pelos
gerentes de marketing, o sucesso deles depende de outros atores do microambiente da
empresa.

O ambiente interno ¢ o nivel de ambiente da organizacdo que estd dentro da
organizagdo e normalmente tem implicagdo imediata e especifica na administragdo da
organizacdo. Maximiano (2006) define a andlise interna como ‘“a identificagdo de pontos
fortes e fracos dentro da organizacdo anda em paralelo com a anélise do ambiente”. O estudo
dos pontos fortes e fracos da organizagdo ¢ realizado através da andlise das areas funcionais
de uma organiza¢do (producdo, marketing, recursos humanos e finangas), e a comparagdo do

desempenho destas dreas com empresas de destaque.

2.4.3 Plano Financeiro

Segundo Gitman (2004, p. 92) planejamento financeiro ¢ um aspecto importante das
atividades da empresa porque oferece orientacdo para a dire¢do, a coordenagdo e o controle
das providéncias tomadas pela organizagao para que atinja seus objetivos.

O planejamento financeiro ¢ sendo o mais importante, um dos mais importantes

processos administrativos de uma empresa, pois € util para fins de internos da organizagao,
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assim como também sdo requisitados em muitos casos por fornecedores e investidores como
ferramenta para analisar a situagdo financeira da empresa.

Para Gitman (2004, p. 92):

O processo de planejamento financeiro comeca com a elaboragdo de planos
financeiros de longo prazo, ou estratégicos. Por sua vez, tais planos orientam
a formulacdo de planos e orcamentos de curto prazo, ou operacionais, que,
em geral, significam a implantag¢do dos objetivos estratégicos de longo prazo
da empresa.

Gitman (2004) continua explicando que os planos financeiros de longo prazo
(estratégicos) estipulam as medidas financeiras planejadas da empresa e o impacto esperado
dessas medidas para periodos de dois a dez anos. Enquanto os planos financeiros de curto
prazo (operacionais) determinam as providéncias financeiras de curto prazo € o impacto
previsto dessas providéncias.

Para Dornelas (2005, p. 161-162) a grande maioria dos empreendedores, acredita que
o plano financeiro ¢ a parte mais dificil do plano de negocios. Isto porque ela deve refletir em
numeros tudo o que foi escrito até¢ entdo nas outras se¢des do plano, incluindo investimentos,
gastos com marketing, despesas com vendas, gastos com pessoal, custos fixos e varidveis,
projecdo de vendas, analises de rentabilidade do negocio etc.

Dornelas (2005, p. 162) complementa:

Os principais demonstrativos a serem apresentados em um plano de negdcios
sdo: Balanco Patrimonial, DRE, Demonstrativo de Fluxo de Caixa, todos
projetados com um horizonte de no minimo trés anos. No caso do fluxo de
caixa, deve ser detalhado mensalmente. Por meio desses demonstrativos, €
possivel efetuar uma analise de viabilidade do negocio e o retorno financeiro
proporcionado. Para essas analises, geralmente se usam os seguintes
métodos: analise do ponto de equilibrio, prazo de playback, TIR (Taxa
Interna de Retorno) e VPL (Valor Presente Liquido). (DORNELAS, 2001,
p.162).

Para Rosa (2007) o plano financeiro ¢ a etapa onde se define o total de recursos
necessarios a se investir para que a empresa inicie suas operagdes, sendo que este
investimento ¢ composto pelos investimentos fixos, em capital de giro e investimentos pré-
operacionais.

Os principais métodos de andlise de investimentos sdo Payback, Valor Presente
Liquido (VPL), e a Taxa de Retorno Interno (TIR).

No entendimento de Degen (2009, p. 194), o célculo do tempo para recuperagao do
investimento (Payback) ¢ muito simples e, por isso, bastante utilizado pelos empreendedores.
Ele se baseia na projecdo do fluxo de caixa do novo negocio e consiste no calculo do

quociente entre o investimento total no novo negoécio ou maxima necessidade de
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investimento, e o saldo operacional de caixa médio dos periodos futuros. Apesar de o célculo
do tempo para a recuperagdo do investimento ser simples e muito util para verificar o periodo
em que os investimentos nos negocios estao expostos a riscos, ele nao leva em consideragdo o
valor dos negdcios apos o tempo para a recuperagdo dos investimentos. Desta forma, segundo
o autor, na avaliagdo de um negocio € preciso considerar o tamanho do fluxo de caixa para
recuperar o investimento o mais rapido possivel e, assim, reduzir o risco e a dura¢do ou
sustentabilidade desse fluxo de caixa no tempo.

Outro método relevante de andlise de investimento financeiro ¢ o Valor Presente
Liquido (VPL), segundo Atkinson (2000, p. 537) o valor presente liquido ¢ a soma de todos
os valores presentes do fluxo de caixa considerando todas as entradas e saidas de caixa
associadas a um projeto. Este é o primeiro método descrito que incorpora o valor do dinheiro
no tempo.

Conforme orientacdes de Degen (2009, p. 195-6), para calcular o VPL (valor presente
liquido) de um novo negdcio € preciso projetar seu fluxo de caixa, estimar o investimento
inicial, os futuros saldos operacionais de caixa, o nimero de periodos, geralmente anos, que o
fluxo de caixa vai durar (por exemplo, 10 anos), o valor de residual do negdcio no fim do
periodo, usando uma taxa de desconto compostas de juros sem risco mais o prémio pelo risco
do negdcio, correspondente a remuneracao adequada para o novo negécio. De acordo com o
autor, o VPL ¢ um bom indicador para avaliacdo do investimento em um novo negocio.

Para calcularmos a Taxa de Retorno Interno (TIR), segundo Dornelas (2005, p. 173)
deve-se descobrir a taxa de desconto que fornece um valor presente liquido igual a zero.
Quando isso ocorre, o valor presente dos futuros fluxos de caixa ¢ exatamente igual ao
investimento efetuado. Assim, a TIR ¢ obtida da férmula do VPL igualando-se essa a zero e
procurando-se o valor para a TIR do projeto. Como envolvem célculos mais apurados e
complexos, a TIR requer uso de calculadoras cientificas ou planilhas eletronicas, que j4 vem
com as formulas disponiveis para serem usadas. Na falta destas opgdes, uma alternativa seria
o empreendedor “chutar” varios valores para TIR e observar quando o VPL se torna negativo
ou proximo de zero, obtendo-se uma TIR aproximada.

No plano de negocios ¢ importante que se mostre tanto o Valor Presente Liquido do
projeto quanto a TIR e o prazo de Payback, pois sdo os primeiros indices que os investidores
observam. Observa-se que o célculo dos indices de Payback, TIR e VPL, sdo bastante
importantes e fundamentais para que o empreendedor, tenha uma real ideia quanto a

viabilidade economico-financeira do negécio que pretende constituir, os referidos céalculos
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podem facilitar a viabilidade deste trabalho e uma decisdo estruturada e fundamentada para o

negocio.

2.5 DISTRIBUIDORA

De acordo com Kotler (1998, p.516) entende-se por distribuidor todas as atividades
relacionadas com a venda de bens ou servigos para aqueles que compram para revenda ou uso
comercial. Nao fazem parte dos distribuidores os fabricantes e agricultores, que lidam
basicamente com a produgdo, nem os varejistas. Os distribuidores diferem dos varejistas em
varios aspectos, como por exemplo, as transacdes sdo comumente maiores dos que as
realizadas no varejo, e em geral os distribuidores cobrem uma area maior de comércio do que
os varejistas e muito importante salientar também que os negoécios do governo com oS
atacadistas e com os varejistas sdo diferentes, no que diz respeito a regulamentacdes e
impostos.

Segundo Santangelo (2008) em geral os distribuidores sao utilizados por sua eficiéncia
em uma ou mais das seguintes fungdes:

. Vendas ¢ promocgdo: Os distribuidores dispdem de uma forga de
vendas que ajuda os fabricantes a atingir pequenos clientes comerciais a um
custo relativamente baixo.

. Compras e formagao de sortimento: Os distribuidores sdo capazes de
selecionar produtos e formar o sortimento de que seus clientes precisam,
poupando-lhes um trabalho consideravel.

. Quebra de lotes de compra: Os distribuidores conseguem reduzir
custos para seus clientes por meio da compra de grandes lotes ¢ da sua
posterior divisdo de lotes menores.

. Armazenagem/Movimentagdo: Os distribuidores mantém estoques,
reduzindo, portanto, os custos e os riscos de estocagem para fornecedores e
clientes.

. Transporte: Os distribuidores quase sempre oferecem uma entrega
mais rapida aos clientes, por estar mais perto deles.

. Financiamento: Os distribuidores financiam os clientes, concedendo-
lhes crédito, bem como os fornecedores, fazendo pedidos antecipadamente e
pagando suas faturas no prazo.

. Administragdo de riscos: Os distribuidores absorvem parte do risco
ao assumir a posse dos produtos e arcar com os custos de contingéncias,
como roubo, danos, obsolescéncia, etc.

. Informacdes de mercado: Os distribuidores fornecem informagdes a
fornecedores e clientes com relacao as atividades de seus concorrentes, novos
produtos, precos, ou seja, executam monitoramento ambiental.

. Servicos de gerenciamento e consultoria: Muitas vezes, o0s
distribuidores ajudam os varejistas a melhorar suas operagdes, treinando
funcionarios de vendas, auxiliando layout e a exposi¢do das mercadorias nas
lojas e estabelecendo sistemas de contabilidade e controle de estoques.
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O autor acrescenta ainda que o crescimento de distribuidoras no Brasil nos ultimos
anos se deve ao fato do crescimento de grandes fabricas localizadas relativamente longe dos
principais compradores, a producdo antecipada de pedidos em vez de em resposta a pedidos
especificos, um aumento no nivel de fabricantes e usuarios intermedidrios € a crescente
necessidade de adaptacdo dos produtos as demandas de usuarios intermedidrios e finais em

termos de quantidades, embalagens e formas.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para a realizacdo da presente pesquisa e, consequentemente, para o alcance dos
resultados esperados, alguns procedimentos metodoldgicos foram adotados para garantir a

criteriosa investigacdo dos elementos propostos.

3.1 TIPO DE PESQUISA

Por meio da pesquisa cientifica busca-se obter respostas para problemas cotidianos,
sendo que, quando ndo ha subsidios suficientes para a resolugcdo dos mesmos, a
fundamentagdo tedrica tende a fornecer os dados e informagdes necessarias sobre determinado
assunto.

Deste modo, Gil (2002, p. 17) apresenta a pesquisa cientifica como sendo um
“procedimento racional e sistemdtico que tem como objetivo proporcionar respostas aos
problemas que sdo propostos”. Assim sendo, verifica-se a importancia da pesquisa na ciéncia,
pois € por meio dessa que serdo coletados e analisados dados que se converterdo em fonte de
informacao.

Levando-se em consideracdo a problemadtica e os objetivos que a presente pesquisa se
propds a alcangar, por meio de seu objetivo geral de realizar um plano de negocio para
abertura de uma distribuidora de componentes e perfis para esquadrias na cidade de Chapeco
- SC.

Para Oliveira (2000), o método qualitativo mensura as categorias e atributos do objeto
em estudo, tais como: qualidade, relacdo, acdo, paixdo, dor, amor, hdbitos, atitudes, prazer e
preferéncias, entre outras varidveis. De acordo com o autor, as pesquisas com abordagem
qualitativa t€m o intuito de descrever a complexidade de uma determinada hipétese ou
problema, analisando a interacdo de certas varidveis, compreendendo e classificando
processos de mudanca, criacdo ou formacgao de opinides de determinados grupos.

Logo este estudo € definido como qualitativo ji4 que analisa a interacdo das
varidveis buscando compreender o mercado em que a distribuidora deseja se instalar.

Com o objetivo de informar o tipo de estudo que este plano de negdcio propde, desde
seu conceito até as suas justificativas é que Vergara (2013) divide entre as intimeras
taxionomias de tipos de pesquisas dois critérios basicos:

1. Quanto aos fins;
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2. Quantos aos meios.

Quanto aos fins, o estudo € qualificado como descritivo, para situar o leitor quanto ao
contexto em que estdo inseridos os entrevistados, bem como alcancar os objetivos especificos
do presente trabalho.

Quanto aos meios a pesquisa tem cariter bibliogrifico, uma vez que utiliza livros,
artigos e revistas sobre o tema. A pesquisa bibliogrifica é o estudo sistematizado
desenvolvido com base em material publicado em livros, revistas, jornais, redes eletronicas,
isto é, material acessivel ao publico em geral. (Vergara, 2013, p. 43). Segundo Marconi e
Lakatos (2011, p.69) a pesquisa de campo € aquela utilizada com o objetivo de conseguir
informacdes e/ou conhecimentos a cerca de um problema para o qual se procura uma resposta.

Por fim, a pesquisa também foi classificada como de estudo de caso, sendo a pesquisa
de campo a investigacdo empirica realizada no local onde ocorre ou ocorreu um fendmeno ou

que dispde de elementos para explica-lo. Entrevistas, aplicacdo de questiondrios, testes e

observacao participante ou ndo. (VERGARA, 2013, p.43).

3.2 UNIVERSO E AMOSTRA

Segundo Marconi e Lakatos amostragem é uma porc¢ado ou parcela escolhida de acordo
com uma populagdo (2011, p.27).

Ja para Gil (2010) existem dois tipos de amostra a probabilistica com dados cientificos
que se baseiam nas leis da regularidade estatistica, dos grandes numeros, da inércia dos
grandes nimeros e da permanéncia dos pequenos nimeros. E a amostragem nao probabilistica
que ndo possui fundamentos matemadticos ou estatisticos, depende apenas de critérios do
pesquisador.

No presente estudo utilizou-se a amostragem nao probabilistica, por conveniéncia e
por bola de neve, pois neste tipo de amostragem, ndo se faz uso de formas aleatdrias de
selecdo e nem aplicacdo de féormulas estatisticas. (MARCONI; LAKATOS, 2011, p.37).

Segundo Malhotra et al (2005), esse tipo de amostragem ndo depende do acaso e sim
do julgamento do pesquisador. Ele escolhe os elementos da amostra arbitrariamente, de
acordo com a conveniéncia. J& para Mattar (2011b) a amostragem por conveniéncia €
comumente utilizado para testar ou obter conhecimentos sobre determinado assunto de
interesse. No presente estudo a amostragem sera feita com os principais agentes do segmento

de esquadrias de aluminio na cidade de Chapec6 — SC.
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Para Moreira (2011) a amostragem bola de neve ¢ particularmente importante quando
¢ dificil identificar respondentes em potencial. A cada novo respondente que ¢ identificado e
entrevistado, pede-se que identifique outros que possam ser qualificados como respondentes.

Segundo Bernard (2005), esta técnica ¢ um método de amostragem de rede 1til para se
estudar populagoes dificeis de serem acessadas ou estudadas, ou que ndo ha precisdo sobre
sua quantidade. Neste estudo a bola de neve serd necessaria para conhecer as pequenas
empresas fabricantes de esquadrias de aluminio que trabalham informalmente (BERNARD,

2005 apud VINUTO, 2014, p. 204).

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

Os fabricantes de esquadrias de aluminio que atuam na cidade de Chapecé — SC foram
o objeto de estudo nesta pesquisa. Para realizar a selecdo dos participantes neste estudo de
caso foi utilizado o google como ferramenta de busca, amostra por conveniéncia e também a
amostragem bola de neve.

Ap6s definir os fabricantes para o estudo de caso, foram organizados os processos para
coleta de dados, sendo essa uma etapa importante para o bom desempenho da pesquisa.
Chizzotti (1998, p. 51) afirma que ¢é nesta fase que “coletam-se dados oriundos da observagao
ou dados que se obtém suscitando respostas e declaracdes de pessoas capazes de fornecer
informagdes Uteis aos objetivos da pesquisa”.

Para Gil (2002), a coleta de dados no estudo de caso ¢ feita por meio dos mais diversos
procedimentos. No presente estudo os mais utilizados serdo: entrevista e depoimentos
pessoais. As informagdes serdo coletadas por meio da aplicagdo de entrevistas
semiestruturadas, sob a forma de roteiro preestabelecido, na qual a presenca do pesquisador
facilita a troca de informagdes para a interpretagdo de pontos com duvidas.

Segundo Richardson (2008), a entrevista configura-se como um ponto importante na
elaboragdo da pesquisa, pois € um processo de interagdo que gera uma estreita relagdo
entrevistador-entrevistado. A op¢do pela utilizagdo de entrevista semiestruturada ¢ feita
quando se pretende identificar, além da frequéncia de um fato, como e porque este ocorre.

Na entrevista semiestruturada o pesquisador ja tem conhecimento do tema e estabelece
questdes preliminares, que podem ser adaptadas conforme a necessidade da entrevista
(TRIVINOS, 1987). Assim o roteiro semiestruturado assegura o questionamento de aspectos

considerados fundamentais, mas também permite colocagdes adicionais sobre o tema tanto
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para o entrevistador como para o entrevistado.

O roteiro semiestruturado que foi utilizado na realizacao das entrevistas encontra-se no
Apéndice A, através dele buscou-se coletar os dados necessarios para se responder o problema
de pesquisa proposto por esse estudo.

Para coleta de dados bibliograficos no estudo, foram utilizadas fontes secundarias,
coletadas por meio de pesquisa bibliografica em livros disponibilizados pela biblioteca da
UFFS (Universidade Federal da Fronteira Sul), e acervo pessoal. Também utilizou-se para o

desenvolvimento da fundamentagdo tedrica, informagdes disponiveis na Internet.

3.4 PLANO DE ANALISE DOS DADOS

Os dados coletados com a aplica¢dao das entrevistas com os fabricantes de esquadrias
de aluminio que atuam na cidade de Chapec6 - SC foram apresentados em forma de texto,
amparados pelos pardmetros da analise de conteido que, segundo Bardin (2009, p. 40)
corresponde a “um conjunto de técnicas de andlise das comunicagdes, que utiliza
procedimentos sistematicos e objetivos de descri¢do do contetido das mensagens”.

Da mesma forma, Franco (2008, p. 23) descreve a analise de conteudo como “um
procedimento de pesquisa que se situa em um delineamento mais amplo da teoria da
comunicagdo € tem como ponto de partida a mensagem”. Ainda, conforme o autor, os
resultados da andlise de contetdo devem refletir os objetivos da pesquisa, sendo sua
contextualizagdo considerada como um dos principais requisitos no sentido de garantir a
relevancia dos resultados a serem divulgados. A metodologia adotada auxiliou no alcance dos

objetivos propostos neste estudo.

3.5 LIMITACOES DA PESQUISA

Qualquer método usado em uma pesquisa sempre apresentara limitagdes, as mesmas
devem ser apontadas para que a pesquisa possa ser avaliada de forma correta.

A pesquisa qualitativa possui limitacdes em pesquisas, segundo Martins (2004),
referem-se a representatividade, a subjetividade, aos problemas técnicos para analise dos
dados e a impossibilidade de generalizagdes estatisticas. Para superar essas limitagoes,

devem-se considerar a preparacdo do pesquisador e a escolha dos procedimentos mais

adequados a investigacdo. Evidentemente, as limitacdes ndo sdo exclusivas da pesquisa
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qualitativa, pois também ¢ possivel identificar limites nas pesquisas quantitativas, porém de
outra ordem.

A metodologia adotada neste estudo apresentou algumas dificuldades na coleta de
dados, pois se utilizou da amostragem bola de neve, ou seja, dependendo dos entrevistados

sugerirem outros entrevistados e assim por diante.
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4 PLANO DE NEGOCIO

Nos proximos topicos serdao abordados todos os aspectos necessarios para a
constituicdo da empresa, caracterizando a organizacdo e o setor, descrevendo a analise de
mercado, andlise ambiental e o planejamento operacional, de marketing e financeiro, para

possibilitar a analise da viabilidade do negocio.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

A Imaculada Distribuidora de Perfis e Componentes para Esquadrias, como a propria
razdo social j4 menciona atuard no ramo da distribuicdo de perfis e componentes para
esquadrias. O nome fantasia serd Aluvane — Solugdes em Esquadrias, pois ja existe uma
distribuidora com este nome na cidade de Sao Miguel do Iguagu no Parana, onde ambas irdo
importar produtos em parceria para entdo distribuir, porém cada qual com seu CNPJ, seu
capital e seus socios.

O foco da empresa ¢ oferecer produtos de qualidade e atender os fabricantes de
esquadrias que hoje sofrem com o prazo de entrega de alguns fornecedores, atuando na cidade
de Chapecd e na regido do grande Oeste de Santa Catarina. Esse plano tem por objetivo
esclarecer quais serdo os procedimentos necessarios para a consolidagdo da empresa.

A empresa se estabelecerd como uma empresa Eireli, ou seja, apenas um socio, tendo
como responsavel o proprio empreendedor. A equipe de trabalho inicial serd enxuta, sendo
aumentada conforme a necessidade. O empreendedor ficara responsavel por todos os setores
dentro da empresa, desde a Administracdo Geral, até Finangas e Operagdes, tendo um
responsavel para a area de Vendas.

Os produtos adquiridos serdo comprados diretamente dos fabricantes, alguns serdao
importados diretamente da China em parceria com a Aluvane (distribuidora j& existente na
cidade de Sao Miguel do Iguacu - PR) e outros serdo transferidos da empresa Abra Aluminios,
a mesma ¢ fabricante de esquadrias de aluminio e ¢ empresa familiar do empreendedor.

A oportunidade visualizada no negdcio e mercado potencial para distribuidora se da ao
fato de, através de uma andlise ambiental, verificar que ndo hd nenhum concorrente direto
para a empresa no municipio, até existem concorrentes, mas cada um atende um seguimento,
ou apenas algumas linhas dos produtos de esquadrias, nenhum deles tem a gama completa dos

componentes e perfis necessarios. Outro fator relevante ¢ que todos os entrevistados se
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mostraram satisfeitos e empolgados com o empreendimento, estando dispostos a consumir os
produtos da distribuidora.

O objetivo de marketing da Aluvane concentra-se nas vendas, sendo eles:

e Fornecer produtos com qualidade através de exceléncia no atendimento originando
assim valor agregado por parte dos clientes;

e Consolidar a marca Aluvane tornando-a conhecida em menos de um ano no municipio
de Chapeco e regido e reconhecida pela qualidade dos produtos e pelo atendimento;

e Fidelizar pelo menos metade dos clientes;

A Auvane, segundo as projecoes financeiras apresentara um prejuizo até o 18° més de
operagdes, chegando ao final do terceiro ano com um lucro acumulado em mais de 421 mil
reais.

A empresa ira constituir um capital social equivalente a R$ 211.321,65 reais, sendo
R$ 50 mil com um veiculo, R$ 8.383,42 em equipamentos administrativos, R$ 2.938,23 em
moéveis para o administrativo ¢ R$ 150 mil em dinheiro. Ndo necessitando assim de
empréstimo ou outras fontes de financiamento para aquisi¢do equipamentos ¢ matérias, que
sdo vitais para o inicio das operagdes. Assim pode-se observar que o disponivel da empresa ¢
capaz de cobrir todos os desembolsos do primeiro periodo, nao havendo a necessidade de

outros financiamentos.

4.2 AEMPRESA

A Aluvane — Solucdes em Esquadrias atuard na distribuicdo de perfis, componentes,
ferragens, vidros, acessorios para esquadrias de aluminio e pvc, box para banheiros,

envidracamento de sacadas e vidro temperado.

4.2.1 O negdcio

A Aluvane serd uma empresa com foco na distribuicdo de componentes e perfis para
esquadrias, o nome da distribuidora ja estd consolidado no oeste do Parand, pois ela ja existe e
atua na cidade de Sdo Miguel do Iguacu, para ganhar forga e por ja ter a marca consolidada a
empresa iniciante levard o mesmo nome, ou seja, o nome fantasia serd o mesmo. Cada
empresa tera seu CNPJ e seu faturamento a parte, porém na hora de comprar materiais ambas

pretendem se juntar a fim de importar e barganhar prego com fornecedores.
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O principal diferencial ¢ oferecer aos clientes a maior parte dos produtos do ramo de
esquadrias em um Unico lugar, aliado a um atendimento diferenciado e especializado.

Os produtos serao comercializados na cidade de Chapecd, Santa Catarina, que além
de ser uma cidade com indices nacionais de qualidade de vida elevados, esta em ascensao
nacional devido a Chapecoense o time de futebol da cidade estar na série A, além disso, parte
da movimentacdo da cidade pode ser atribuida as grandes feiras nacionais e internacionais
realizadas, isso traz inimeros investimentos a cidade e aquece a economia. A empresa ird se

inserir no mercado com uma equipe treinada e qualificada.

4.2.2 Missao

Buscar a satisfacdo de nossos clientes através do fornecimento e distribuicao de
componentes ¢ perfis para esquadrias, ampliando a parceria com clientes, fornecedores,

garantindo assim o sucesso do negocio.

4.2.3 Visao

Conquistar a posi¢ao de referéncia no mercado da regido Oeste de Santa Catarina no

fornecimento e distribuicdo de componentes e perfis para esquadrias.

4.2.4 Valores

e Qualidade
e Seriedade
e Exceléncia
e Humildade
e Justica

e Iniciativa

e Responsabilidade Socioambiental

4.2.5 Os objetivos

Foram listados abaixo objetivos estratégicos, taticos e operacionais para a Aluvane,
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para estabelecer critérios diferentes para os diferentes niveis de planejamento evidenciando o

foco que a empresa deseja ter.

4.2.6

Estratégico.

Ser lider de mercado no ramo de distribui¢ao de componentes e perfis para esquadrias
no municipio;

Manter o nivel de satisfacdo dos clientes em pelo menos 90%;

Aumentar o faturamento da empresa em pelo menos 12% ao ano;

Tatico:

Garantir que o atendimento seja realizado com exceléncia;

Garantir treinamento técnico e de vendas para todos os funcionarios;

Desenvolver acdes de marketing para a fidelizagdo de clientes;

Operacional:

Buscar parcerias para a capacitagdo continua dos funcionarios;

Oferecer amostras de alguns componentes para os clientes, a fim de instigar o
consumo de produtos que ainda ndo conhecam.

Divulgar a empresa através das redes sociais, site e cartdes de visita.

O empreendedor e suas competéncias

A proprietaria ficard responsavel por todos os setores da empresa. Que abrangera as

seguintes dareas: Administracdio de Recursos Humanos, Vendas; Finangas, Compras,

Operacdes e Logistica.

Primeiramente a empresa terd uma estrutura organizacional enxuta devido ao tamanho

da empresa no inicio das atividades, o que facilitara a gestdo geral do novo empreendimento.

A responsavel serd a proprietaria Emanuele Casagrande Paulek que ¢ formanda do curso de

Administragdo da Universidade Federal da Fronteira Sul e reside na cidade de Chapeco — SC.

4.3 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL E LEGAL

A seguir serdo apresentados dados referentes a estrutura legal e funcional da empresa,

bem como a descrigdo acerca da unidade fabril e o processo de producao.
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4.3.1 Descricao legal

A empresa atenderd pela razdo social Imaculada Distribuidora de Perfis e
Componentes para Esquadrias EIRELI sob a forma juridica de empresa individual de
responsabilidade limitada representada por Emanuele Casagrande Paulek, 27 anos, brasileira,
casada, e residente em Chapecé — SC. O endereco fica localizado na Rod. BR 282, s/n no
Trevo de Chapeco, Cordilheira Alta — SC.

Serao providenciados e entregues todos os documentos necessarios a Receita Federal
para que a empresa possua CNPJ e também o registro na Junta Comercial de Santa Catarina
(JUCESC) desde o inicio das atividades. Além disso, serdo feitos os registros de inscri¢do
municipal e cadastro na previdéncia social. A distribuidora se enquadrada no regime tributério
de simples nacional, onde a aliquota pode variar de 4% a 11,61% (Tabela Simples Nacional
Anexo 1) de imposto sobre o faturamento.

Também serd providenciado junto a Prefeitura Municipal de Cordilheira Alta — SC o
Alvara e Inscri¢ao no Cadastro Fiscal da Prefeitura Municipal, além de vistoria do Corpo de

Bombeiros e Alvaréa da Vigilancia Sanitaria do Municipio.

4.3.2 Estrutura funcional

No inicio das atividades, a Aluvane tera uma estrutura enxuta e simplificada, contando
com um vendedor externo que fard as visitas aos fabricantes e serralheiros da cidade e da
regido, e com mais dois atendentes no balcdo sendo que um deles sera o empreendedor que
cuidard da parte administrativa, financeira e de compras € o outro do controle do estoque e
entrega dos materiais, também contard com um profissional para os servigos gerais, €
conforme a demanda for aumentando sera necessario efetuar mais contratagoes.

Os colaboradores terdo registro profissional na Carteira de Trabalho e o contrato de
trabalho serd regido pelas normas da Consolidagdo das Leis de Trabalho (CLT), administradas
por uma empresa terceirizada de contabilidade.

O pro-labore da proprietaria no inicio das operagdes serd correspondente a
R$ 4.500,00, visto que desempenhara varias fungdes. O salario do vendedor externo sera de
R$ 2.500,00, do atendente comercial tera como base o Piso Salarial Estadual de Santa
Catarina em sua 1* faixa que é R$1.078,00, do profissional de servigos gerais sera de

R$ 700,00 para meio periodo.
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Sendo assim, apresenta-se seguir a sintese das principais fung¢des a serem

desempenhadas por cada um dos colaboradores.

Cargo: Administrador

CBO: 2521-05

Fungdes: Planejam, organizam, controlam e assessoram as organizagdes nas areas de recursos
humanos, patrimonio, materiais, informagdes, financeira, tecnologica, entre outras;
implementam programas e projetos; elaboram planejamento organizacional, promovem
estudos de racionaliza¢do e controlam o desempenho organizacional. Prestam consultoria

administrativa a organizagdes € pessoas.

Pré-Labore: R$ 4.500,00

Cargo: Vendedor Externo

CBO: 4211-05

Fungdes: E responsavel por contatar, visitar ¢ entrevistar clientes, pela negocia¢io do preco
do produto ou servico, negociagdo do prazo, das condi¢des de pagamento e dos descontos da
pos-venda. Demonstrar os produtos, avaliar o perfil dos clientes e fechar contratos de vendas,
orientar, informar e visitar clientes na pods-venda, acompanhar a entrega dos produtos,
entender o produto ou servigo, analisar os dados do publico-alvo, para elaborar assim uma
estratégia de vendas. Externo organizar uma agenda de principais clientes, organizar pedidos
negociar prazos e condicdes de pagamentos, além de possiveis descontos ou pacotes
promocionais que podem ser oferecidos, organizar as datas de entrega ou retirada dos

produtos ou de instalagdo de servigos.

Salario: R$ 2.500,00

Cargo: Atendente comercial

CBO: 5211-10

Fungoes: Vendem mercadorias dentro do estabelecimento, auxiliando os clientes na escolha.
Controlam entrada e saida de mercadorias. Promovem a venda de mercadorias,
demonstrando seu funcionamento, oferecendo-as para degustagao ou distribuindo amostras
das mesmas. Informam sobre suas qualidades e vantagens de aquisi¢d@o. Expdem mercadorias
de forma atrativa, em pontos estratégicos de vendas, com etiquetas de preco. Abastecem

pontos de venda, gondolas e balcdes e atendem clientes em lojas. Fazem inventario de
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mercadorias para reposi¢do. Elaboram relatérios de vendas, de promogdes, de demonstragdes

e de pesquisa de pregos.

Salario: R$ 1.078,00

Cargo: Auxiliar de limpeza

CBO: 5143-20

Fungdes: Responsavel por realizar a limpeza do escritorio, do setor administrativo, das

janelas, dos banheiros e do barracdo onde fica os produtos, preparar café, chimarrdo e lavar

panos faxineiros.

Salario: R$ 700,00

O Organograma vertical da Figura 1 representa claramente a hierarquia na empresa,

conforme apresentado a seguir:

Figura 1 - Organograma Aluvane

dministrador
(Proprietaria)

Vendedor
externo

Atendente
comercial

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.3.3 Descricio da unidade

Auxiliar de

limpeza

As atividades da distribui¢do serdo realizadas em um barracdo alugado pela empresa,

localizado na Rodovia BR 282, s/n no Trevo de Chapecd e pertence ao municipio de

Cordilheira Alta — SC fazendo divisa com Chapecé - SC, possui 724 m? de area construida, ao
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valor de R$ 4.000,00 mensais. O imovel abarcara toda a parte do estoque da distribuidora ¢

do balcdo para vendas, além do setor administrativo. Abaixo imagem do barrac3o.

Figura 2 — Fachada do barracdo da distribuidora.

Fbte. Elaborado pea autor, 17.

Figura 3 — Planta Baixa da Aluvane

222

ESTOQUE DISTRIBUIDORA
ADMIHISTRATIG

BALDAGDE
VEHDAS

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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4.3.4 Equipamentos e materiais necessarios para o inicio das atividades da empresa

Para organizar os itens do estoque da distribuidora sera necessario adquirir materiais e

equipamentos. As tabelas abaixo listam os materiais e equipamentos para iniciar o

funcionamento da empresa.

Quadro 2 - Investimento para organizar o estoque

VALOR UNIT.

FRETE

TOTAL

QUANT.

Prateleira para componentes 10 R$ 350,00 R$ 3.500,00
Cavalete para perfis 8 R$ 2.000,00 R$ 16.000,00
Caixas organizadoras de plastico 64 R$ 15,20 | R$ 88,00 [ R$ 1.060,80
Impressora térmica de etiguetas 1 R$ 699,00 | R$ 18,74 | R$ 717,74
Leitor de cddigo de barras 1 R$ 150,00 | R$ 9,99 [ R$ 159,99
Telefone sem fio 2 R$ 89,90 | R$ - R$ 179,80
TOTAL 86 R$ 3.304,10 | RS 116,73 | R$ 21.618,33

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Os equipamentos administrativos da figura abaixo foram integralizados no capital

social na constitui¢cao da distribuidora.

Quadro 3 - Investimento equipamentos administrativo

ITEM QUANT. VALOR UNIT. FRETE TOTAL
Computador 2 R$ 1.749,90 | R$ - R$ 3.499,80
Estabiizador 1000VA 1 R$ 370,00 | R$ - |[R$ 370,00
Kit Teclado e Mouse Wireless 2 R$ 89,90 [ R$ - R$ 179,80
Monitor 2 R$ 413,01 [ R$ = R$ 826,02
Multifuncional Color Laser 1 R$ 1.599,00 | R$ - R$ 1.599,00
Notebook 1 R$ 1.639,10 | R$ - R$ 1.639,10
Telefone sem fio 3 R$ 89,90 | R$ - R$ 269,70
TOTAL 12 R$ 5.950,81 | R$ = R$ 8.383,42
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Quadro 4 - Investimento sistema de gestdo administrativo

ITEM QUANT. VALOR UNIT. FRETE TOTAL
Sistema de gestao 1 R$ 4.000,00 | R$ - R$ 4.000,00
TOTAL 1 R$ 4.000,00 | R$ = R$ 4.000,00
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Quadro 5 - Investimento contabilidade - abertura empresa

ITEM QUANT. VALOR UNIT. FRETE TOTAL
Cadastro CNPJ e documentacao 1 R$ 1.000,00 | R$ - R$ 1.000,00
TOTAL 1 R$ 1.000,00 | R$ - |R$ 1.000,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Quadro 6 - Materiais de expediente

QUANT. VALOR UNIT. FRETE

Apontador c¢/deposito 1 R$ 5,40 | R$ - R$ 5,40
Borracha 2 R$ 0,65 | R$ - R$ 1,30
Caixa organizadora retangu 2 R$ 10,80 | R$ = R$ 21,60
Calculadora de mesa 2 R$ 25,80 | R$ - R$ 51,60
Caneta azul 10 R$ 0,58 | R$ - R$ 5,80
Caneta corretiva 1 R$ 7,70 | R$ - R$ 7,70
Carimbos 2 R$ 19,00 | R$ - R$ 38,00
Cola em bastdo 40g 2 R$ 9,62 | R$ - R$ 19,24
Eldstico latex amarelo (110 2 R$ 2,38 | R$ - R$ 4,76
Fita crepe 18x50 2 R$ 3,18 [ R$ - R$ 6,36
Grampeador de mesa 26/6 2 R$ 11,90 | R$ - R$ 23,80
Grampo p/grampeador 26/ 1 R$ 7,74 | R$ = R$ 7,74
Grampo triho plastico preto 2 R$ 7,80 | R$ - R$ 15,60
Lapis 10 R$ 0,38 | R$ - R$ 3,80
Lixeira Redonda de Plastico 2 R$ 30,00 | R$ - R$ 60,00
Mouse pad Gel Pequeno 2 R$ 20,31 | R$ - R$ 40,62
Pasta plastica em L (10 ung 6 R$ 5,00 | R$ 22,84 | R$ 52,84
Pasta suspensa (25und) 2 R$ 32,00 | R$ - R$ 64,00
Perfurador de papel 02 furg 1 R$ 14,90 | R$ - R$ 14,90
Pincel marca texto 6 cores 2 R$ 12,60 | R$ - R$ 25,20
Porta lapis/clips/lembrete 2 R$ 8,10 | R$ - R$ 16,20
Régua poliestireno 30cm cri 2 R$ 1,90 | R$ - R$ 3,80
Suporte para Notebook 2 R$ 31,36 [ R$ = R$ 62,72
Tesoura doméstica 2 R$ 10,00 | R$ - R$ 20,00
Visor pasta suspensa plasti 2 R$ 7,90 | R$ - R$ 15,80
TOTAL 66 R$ 287,00 | R$ 22,84 | R$ 588,78

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Quadro 7 - Promocao

QUANT. VALOR UNIT. FRETE
Catalogo/Cartdo de Visita 5 R$ 45,00 | R$ - R$ 225,00
Placa para Fachada 1x4m 1 R$ 2.000,00 | R$ 100,00 | R$ 2.100,00
TOTAL 6 R$ 2.045,00 | R$ 100,00 | R$ 2.325,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Assim como os equipamentos administrativos, os moveis da figura abaixo, também

foram integralizados no capital social na constitui¢do da distribuidora.

Quadro 8 - Moveis Administrativo

QUANT. VALOR UNIT. FRETE
Balcao recepcao L com me 1 R$ 680,18 | R$ - R$ 680,18
Cadeira estofada com rodin 5 R$ 159,00 | R$ - R$ 795,00
Mesa com gaveteiro 1 R$ 294,09 | R$ - R$ 294,09
Mesa em L com gaveteiro 1 R$ 611,30 | R$ - R$ 611,30
Poltronas 2 R$ 278,83 | R$ - R$ 557,66
TOTAL 10 R$ 2.023,40 | R$ - R$ 2.938,23

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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4.4 SINTESE DAS RESPONSABILIDADES DO DIRIGENTE

A proprietaria desenvolvera as fungdes de Administrador Geral, planejando,
organizando, dirigindo e controlando todos os setores da empresa. Além de tragar objetivos
através de um planejamento, sempre analisando o mercado, serd responsavel também por
organizar ¢ alocar recursos tecnoldgicos e humanos; comunicar, dirigir ¢ motivar 0s
colaboradores. A Administradora concentrard seus esfor¢os em estratégias e acdes de
marketing promovendo uma orienta¢ao da organizacao para o mercado e o cliente através de
promocodes, campanhas e descontos.

A administradora serd responsavel por todo fluxo de materiais dentro da empresa,
sendo suas principais competéncias a determinagdo do que, quanto e quando serd comprado e
importado. Ainda ficarda responsavel pelas atividades de investimento, riscos financeiros e
controle monetario. Tem como suas tarefas fornecer as informagdes necessarias a
contabilidade e controlar todas as movimentagdes bancarias da empresa. Além de auxiliar nas

vendas do balcdo e dar suporte ao vendedor externo.

4.5 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional contemplard aspectos inerentes a administracdo da empresa, a
area comercial, os setores da empresa que serdo terceirizados, o controle de qualidade e as

parcerias que serdo estabelecidas, para alcancar os objetivos planejados.

4.5.1 Administracao

A administragdo das atividades da empresa tera estrutura hierarquica simples. O
controle sera feito pela proprietaria que atuara na Administragdo Geral da empresa. O
atendente comercial ficard responsavel pela venda dos produtos na loja e pela retirada e
abastecimento do estoque, ainda serd responsavel pela distribuidora como um todo na
auséncia da proprietaria administradora.

A remuneracdo da Administradora serd através de pro-labore e os demais

colaboradores serdao remunerados de acordo com o Piso Salarial Estadual do Comércio.
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4.5.2 Comercial

O Administrador Geral sera responsavel pela area comercial no qual tera auxilio do
vendedor externo e do atendente comercial, ambos serdo responsaveis pela divulgagcdo dos
produtos, apresentando suas caracteristicas, linhas, vantagens e beneficios, além de manter
atualizados os cadastros dos clientes.

As vendas da distribuidora serdo realizadas na loja com a comercializagdo dos
componentes ¢ perfis. E também através de e-mail e telefone e a principio serdo entregues por
transportadora, futuramente pensa-se em adquirir um caminhdo para realizar as entregas. A
forma de pagamento devera ser flexivel para atender as necessidades dos clientes, sendo a
vista, no débito ou crédito, cheques e parcelamento, a ser negociado, dependo da quantidade
adquirida, ressaltando que o faturamento parcelado com boleto somente sob consulta de
restri¢ao no cadastro e aprovagao do crédito para evitar a inadimpléncia.

Inicialmente, a divulgacdo da empresa sera feita através de cartdes de visita, catdlogos
entregue aos principais serralheiros, pagina no Facebook, WhatsApp e perfil no Instagram.
Também no decorrer do primeiro ano de atuagao sera desenvolvido um site institucional onde

constardo maiores informagdes sobre os produtos, ofertas e promogoes da distribuidora.

4.5.3 Controle de qualidade

A qualidade dos produtos adquiridos serd um pré-requisito para os fornecedores da
distribuidora, ja foram selecionados os melhores e mais conhecidos fabricantes de
componentes para esquadrias do Brasil, quanto aos produtos importados da China o parceiro
da Aluvane de Sao Miguel do Iguagu — PR ja visitou os fornecedores na China e ja importou
alguns containers com componentes no inicio deste ano, onde ja foi averiguado e testado a
qualidade dos mesmos. Quanto aos perfis de aluminio, o principal fator de qualidade ¢ a
pintura do mesmo, onde a distribuidora sé trabalhard com fornecedores que possuam
homologacdo da mesma.

Além da qualidade dos produtos distribuidos, a qualidade no atendimento ¢ essencial,
os colaboradores também terdo capacitacao para trabalhar com vendas e com os clientes, na
pesquisa um dos fatores mais reclamados pelos fabricantes e serralheiros ¢ o atendimento das

duas distribuidoras existentes na cidade de Chapec6 — SC que deixa a desejar.
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4.5.4 Terceirizacio

Os servigos terceirizados serdo aqueles que permitem a uma empresa transferir a outra
suas atividades. A Aluvane ira terceirizar os servi¢os do departamento contabil, assim a
empresa sera responsavel pela constituicdo da empresa, realizando todos os registros, CNPJ,
Contrato Social, Inscricdo Municipal, Alvard de Prefeitura entre outros, o valor contratado
com Rebellato Contabilidade ¢ de R$ 1.000,00 para a constituicio da empresa.
Posteriormente, a empresa ficara incumbida pelas folhas de pagamentos, imposto, notas

fiscais e demais processos ligados a area, o qual o valor acordado foi de R$ 400,00 mensais.

4.5.5 Sistemas de gestao

A distribuidora contratard um sistema de gestdo basico, onde possa dar entrada e saida
do estoque, controlar as vendas, o fluxo de caixa, em sintese o planejamento financeiro da
empresa. O sistema também servirda como base de dados de clientes e para emissdo de notas
fiscais eletronicas. O valor para implantagdo do sistema e compra da licenca é de R$ 4.000,00,

e a mensalidade é de R$ 250,00.

4.5.6 Parcerias

Tendo em vista que as organizagdes precisam de parceiros para se desenvolver e
usufruirem de oportunidades, serdo estabelecida parcerias inicialmente com os fornecedores
fabricantes de componentes de esquadrias (Fise, Fermax, Udinese e Alumiconte) para que a
distribuidora possa trabalhar com pregos competitivos.

Além disso, a distribuidora conta com uma parceria importante com a distribuidora ja
existente em Sao Miguel do Iguagu — PR, onde as mesmas comprardao produtos e importaram

juntas da China.

4.6 ANALISE AMBIENTAL

A andlise ambiental estudard as varidveis externas a organizagdo, especificando o

macro ambiente a fim de possibilitar maior conhecimento sobre o mercado de atuacdo e do

ambiente em que a empresa estard inserida.
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4.6.1 Demografico

A empresa esté localizada no trevo de acesso na BR 282, na divisa entre as cidades de
Chapeco6 e Cordilheira Alta — SC, sua sede ja pertence ao municipio de Cordilheira Alta, mas
atuard no mercado do municipio de Chapeco. O municipio de Chapecd mostra-se atrativo para
o negbcio da construgdo civil, pois a cidade estd em pleno crescimento, diversos hotéis,
edificios e residéncias em constru¢do. Segundo o IBGE de 2017 o municipio estd com
213.279 habitantes.

Chapeco destaca-se por ser ber¢o do clube de futebol Chapecoense, o que movimenta
bastante a economia local, e também ¢ conhecida como a capital da agroindustria e principal
polo de desenvolvimento econdomico no oeste de Santa Catarina. Além disso, ¢ a sétima maior
economia do estado, e emprega 78,3 mil pessoas com carteira assinada, segundo a Associagao

Comercial de Industrial de Chapeco (ACIC).

4.6.2 Economico

Com um PIB de 7,7 bilhdes, a cidade catarinense abriga 21,8 mil empresas, com forte
atuacdo ndo s6 na agroindustria, mas também nos setores de servigos € no comércio. A
atividade econdmica de Chapeco € beneficiada pelo entorno da regido metropolitana, que abriga
cerca de 2 milhdes de habitantes no oeste catarinense € produz muita riqueza econdmica com 0s
setores da agropecudria, industrias do leite e da madeira, segundo dados da ACIC.

Por ser referéncia entre as cidades do oeste catarinense, Chapecd também se especializou
no turismo de negocios, mobilizando o setor hoteleiro e uma estrutura de servigos de transporte,
hospedagem e companhias aéreas para atender a demanda na regido. Também abriga o principal
aeroporto da regido, com fluxo de cerca de 500 mil passageiros por ano.

Chapecé possui ainda um Indice de Desenvolvimento Humano (IDH) de 0,790, segundo o
IBGE, o 67° maior do Brasil e 12° em Santa Catarina. Segundo a ACIC, 20% da populag@o possui

formagao superior, com 26 instituicdes de ensino na cidade.

4.6.3 Socio cultural

O municipio de Chapecd esta pautado na formagdo socioecondmica da regido em que

se insere. As atividades econOmicas presentes na regido, desde o século XVIII, foram a


http://g1.globo.com/sc/santa-catarina/cidade/chapeco.html
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pecudria, a erva-mate e a atividade madeireira. Assim, a partir da cultura de subsisténcia, um
novo perfil socioecondmico comecou entdo a se delinear baseado na cultura da produgdo de
excedentes, mesmo que de modo artesanal, levando a organizagao inicial do nucleo urbano da
cidade.

Todavia, os antigos habitantes - indigenas e caboclos - expropriados de suas terras e
seu modo de vida, foram completamente excluidos do novo sistema econdmico e fundidrio
que gradativamente se instalava (RENK, 1997). Este isolamento dos centros de
comercializacdo e a necessidade crescente dos migrantes obrigou-os a transformar seus
produtos, também em busca de maior durabilidade, o que fomentou a ciclo da
agroindustrializagdo mais adiante.

A diversidade produtiva das propriedades, associada a distancia e a dificuldade do
transporte de graos produzidos na regido serviram de base para a dinamica do sistema
agroalimentar, ja que os grdos produzidos serviam de alimento para a criagdo de pequenos
animais, como galinhas e porcos, nas propriedades (BAVARESCO, 2005). A intermediagao
entre o produtor e o consumidor era exercida pelo comerciante que comprava os excedentes e
os vendia nos estabelecimentos comerciais, agregando crescente influéncia econdmica, de
modo que foi a partir dela que foi gerado o capital investido na estruturagdo das
agroindustrias. Fica evidente a interdependéncia entre o rural e o urbano, que pautam as
relagdes de Chapeco e regido até os dias atuais e cada vez mais fortemente.

As caracteristicas do relevo e da influéncia sociocultural na estruturacao fundiaria, as
divisdes politico administrativas e de regionalizacdo, bem como das condi¢des produtivas e de
infraestrutura contribuiram para a formacao, no estado, de uma rede urbana composta por
cidades de pequeno e médio porte (SIEBERT, 2001), de carater multipolarizado (ANJOS,
2007), agrupadas em regides que se organizam, dentre esses e outros fatores, sob a logica de
ramos dinamizadores da economia no estado. O oeste Catarinense, dentro desse contexto,
caracteriza-se pela marcada presenca da atividade agroindustrial focada na producdo de
alimentos (suinocultura e avicultura e, mais recentemente, a bovinocultura de leite) e suas
cadeias correlatas.

Outro fator que contribui com o crescimento da cidade ¢ as diversas universidades
existentes em Chapecod e como o municipio vem se tornando polo e referéncia em atividades
agroindustriais, a economia cresce € o ramo da construcgao civil também, sendo que toda obra

necessita de esquadrias.
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4.6.4 Tecnoldogico

O Ambiente tecnoldgico refere-se aos fatores, tendéncias e condi¢des gerais que
afetam todas as organizagdes. As condi¢des tecnologicas influenciam na competitividade das
empresas, principalmente quando se trata de tecnologia sujeita a inovagdes, ou seja,
tecnologia dindmica e de futuro imprevisivel.

Acompanhar a evolugdo tecnoldgica ¢ uma estratégia para garantir a sobrevivéncia e
eficacia da organizagdo. O ramo das esquadrias vem acompanhando essa evolugao,
antigamente as aberturas eram fabricadas com madeira e ferro, porém a utilizacdo da madeira
agride o meio ambiente ¢ o ferro ¢ uma matéria prima que com o passar do tempo se
deteriora. A utilizacdo do aluminio em esquadrias pode ser justificada por vérias vantagens:
resisténcia a corrosao, baixo peso, caracteristica estética, disponibilidade no mercado, ser
reciclavel (100% reciclavel), facil moldagem (podendo ser transformado em diversas formas),
variedade dos acabamentos de superficie, tecnologia moderna, facil manutengdo, duravel, boa
vedagao.

Além do aluminio entrou no mercado uma nova matéria prima o PVC (Policloreto de
Vinila) que segundo Rauber (2012), um aspecto importante que faz crescer a demanda pelo
PVC ¢ a conscientizacdo das pessoas acerca da necessidade de preservacdo de florestas e
matas. Diante dessa nova preocupacdo os empreendedores tém se empenhado em buscar
alternativas no ramo de esquadrias que aliem tecnologia a funcionalidade e atendam as
necessidades dos clientes.

E importante ressaltar que a escassez de madeiras nobres em razdo do crescente
controle mais rigoroso do desmatamento, leva inevitavelmente ao uso de novos materiais e
nesse caso o PVC se destaca por causa de sua qualidade, versatilidade e acessivel producao
(RAUBER, 2012).

As esquadrias sdo produzidas a partir de perfis extrudados, os quais possuem aco
galvanizado em sua estrutura interna, o que aumenta sua resisténcia. Existe uma grande
variedade de topologias de perfis, que se adaptam aos projetos garantindo um produto final
qualificado. Ponto positivo das esquadrias de PVC ¢ que sdo excelentes isolantes termo
acusticas e nao propagam chamas, sendo bastante utilizadas em paises da América do Norte e
Europa hé bastante tempo (HUTH, 2007).

Dessa forma a Aluvane vai vender os componentes para esquadrias de aluminio e

PVC, os perfis a distribuidora vai optar para num primeiro momento vender apenas os de
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aluminio, pois os perfis de PVC ainda ndo tem grande demanda na regido, caso essa demanda

aumente pretende-se distribuir o mesmo.

4.6.5 Politico-legal

A Aluvane — Solug¢des em Esquadrias serd considerada empresa de pequeno porte,
assim definida na Lei n°123 de 14 de dezembro de 2006, que dispde em seu artigo terceiro
que "consideram-se microempresas ou empresas de pequeno porte, a empresa individual de
responsabilidade limitada".

O setor de esquadrias de aluminio passa por uma fase de vigor, com a chegada de
novas empresas nacionais e estrangeiras, atraidas pelo bom desempenho da construgdo civil, e
que devem trazer novas tecnologias em produtos. De acordo com Lucinio Abrantes dos
Santos, presidente da Afeal (Associacdo Nacional de Fabricantes de Esquadrias de Aluminio),
a entidade que desde a sua criagdo, em 1983, pauta sua politica setorial na promog¢ao da
qualidade, tem participado ativamente da elaboragcdo das normas técnicas, coordenando a
criacdo de novos textos normativos e da revisao da ‘norma mae’, a NBR 10.821.

A distribuidora sera enquadrada no regime tributirio do Simples Nacional, nos termos
da lei complementar n°® 123, de 14 de dezembro de 2006, ja que contempla os impostos: IRPJ,
CSLL, PIS, COFINS, ICMS e INSS em um tnico documento de arrecadagdo, simplificando
assim o célculo de arrecadacdo dos impostos e diminuindo a carga tributaria. A arrecadagao
terd uma aliquota inicial de 4 % sobre a receita bruta do primeiro ano passando para 5,47% no
segundo ano e chegando a 6,84% no terceiro ano. A receita anual da empresa no primeiro ano

esta estimada em R$ 528.436,30, e no terceiro R$ 2.674.186,22.

4.6.6 Situacio atual e projetada do marketing

A construcdo civil brasileira presencia um cendrio bastante positivo atualmente, em
que além do crescimento de empreendimentos buscam-se novas opgdes construtivas € novos
materiais com o intuito de proporcionar um produto final diferenciado, tanto esteticamente
quanto funcionalmente. Agilidade, consumo consciente e conforto aliam-se a estética final dos
imoveis, contribuindo para um aumento consideravel do valor de venda.

Como a especulagdo imobilidria atualmente vem se desenvolvendo cada vez mais,

influenciada tanto por investimentos publicos como privados, visto que em nosso pais a
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demanda por moradias e empreendimentos comerciais ¢ constante, existe uma preocupagao
crescente com a otimizacdo dos materiais e da estrutura da edificagdo. Com isso, devem ser
analisadas as opgdes mais viaveis que estdo disponiveis no mercado e, com as esquadrias,
essa preocupagao torna-se inevitavel, pois elas podem valorizar a construgdo final, além de
uma escolha correta de tipo de esquadria poder reduzir custos, agilizar cronogramas e evitar
problemas posteriores, como possiveis patologias. Em consequéncia a essa situacdo atual no

ramo das esquadrias a distribuidora devera ter grande demanda para atender.

4.7 PESQUISA DE MERCADO

Neste topico serdo apresentadas as varidveis externas a organiza¢do evidenciando o
microambiente com o propoésito de identificar as variaveis que podem afetar a empresa, bem
como realizar a andlise interna, identificando a segmentacdo, a participacdo no mercado, as
forcas e fraquezas da empresa. Além de determinar suas ameagas e oportunidades no

ambiente externo utilizando assim a matriz de SWOT e de segmentacao.

4.7.1 Concorréncia

No municipio de Chapeco6 foram detectados dois concorrentes diretos, porém nenhum
deles atende a toda gama de produtos que a Aluvane tera, a Avanto - Distribuidora de
Ferragem e Aluminios trabalha apenas com o seguimento de vidro temperado e kit de
aluminio para box de banheiro, e a Alcomet Aluminio trabalha com acessorios e perfis de
aluminios para apenas 4 linhas de esquadrias, sendo elas:

e Suprema
e Gold
e Fachada Pele de Vidro 11
e QGradil Panorama
A Aluvane — Solugdes em Esquadrias vai trabalhar com as seguintes linhas:
e Gradil Panorama
e Gradil Universal
e Gradil Monet
e Fachada Pele de Vidro II

e Fachada Soluta



53

e Suprema

e Inova

e GoldIV
e GoldV
e Master

e Universal
e Unica
e Componentes de PVC
e Ferragens para Vidro Temperado
e Kit Box
Existem também outras distribuidoras em Curitiba, Fraiburgo, Porto Alegre e Sao
Paulo. Além ¢ claro dos principais fabricantes de componentes a maioria deles esta localizado

nas grandes capitais.

4.7.2 Clientes

Na pesquisa foram encontrados 20 fabricantes de esquadrias no municipio de
Chapeco, para identifica-los foi utilizado o google como ferramenta de busca, amostra por
conveniéncia e por bola de neve, apos essa identificacao foi efetuado contato telefonico para
identificar qual segmento cada um deles trabalha. Destes 20 possiveis clientes, foram
entrevistados 50%. A entrevista foi feita presencialmente, dessa maneira o estudo se tornou
mais relevante, pois além das perguntas descritas no questiondrio também ocorreu uma
conversa em forma de bate-papo onde foi possivel captar informagdes além do esperado.

Todos os entrevistados possuem negocio formal e trabalham com o mix de produtos
que contempla esquadrias de aluminio, vidro temperado e box para banheiro, 50% deles
compra a matéria prima tanto de distribuidoras quanto de fabricantes dependendo a demanda
e os outros 50% compra somente de distribuidores o que se torna muito vantajoso para a
Aluvane.

No critério satisfacdo ou insatisfacdo quanto ao prazo de entrega dos fornecedores
83,33% se demonstrou insatisfeito com a demora na entrega dos componentes, € quanto aos
perfis foi quase unanime a satisfagdo com o prazo.

O valor aproximado em compras, efetuando uma média dos 5 entrevistados que

responderam esse quesito ¢ de R$ 94.000,00 mensais, levando-se em conta que existem no
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minimo 15 serralheiros identificados na pesquisa, foi estipulada a venda do primeiro més de
R$ 20.000,00 em componentes ¢ R$ 10.000,00 em perfis.

O aspecto mais valorizado pelos clientes ¢ a qualidade e o preco, a forma de
pagamento mais utilizada pelos clientes, alias, todos utilizam ¢ boleto, seguida de cheque ou
pagamento a vista em caso de negociacdo com desconto.

Todos os entrevistados se mostraram interessados na abertura de uma nova
distribuidora no municipio, inclusive acharam muito satisfatorio que a mesma distribua os
componentes de todas as linhas de esquadrias, pois as 2 distribuidoras da cidade trabalham
com segmentos limitados. Além disso, os entrevistados destacaram o atendimento de baixa
qualidade e o despreparo no atendimento no momento da compra.

Além de ajudar a conhecer os futuros clientes da Aluvane — Solu¢des em Esquadrias,
os dados coletados contribuiram para o processo de determinagao da demanda de vendas e do

processo de atendimento qualificado nas vendas.

4.7.3 Fornecedores

Diversos fornecedores serao necessarios para obter produtos de qualidade para que
possam ser revendidos na distribuidora e garantir a satisfagdo dos clientes da Aluvane, dentre
alguns produtos cita-se: componentes e perfis e equipamentos para administragao.

Com foco na eficiéncia, os fornecedores foram selecionados visando a rapidez na
entrega, a qualidade para que possam gerar confiabilidade, porém considerando também o
preco dos produtos.

Os principais fornecedores de componente serdo a Fise, Fermax, Udinese e
Alumiconte, pois todos sdo homologados pela Kawneer, que ¢ principal fabricante de
aluminios para esquadrias no mundo, j4 para a distribuicdo de perfis os mesmos serdo

importados da China.

4.7.4 Produtos substitutos

Os produtos substitutos no ramo de esquadrias de aluminios, como ja mencionado sao
esquadrias de madeira e de ferro, ambas sdo pouco utilizadas, pois agridem o meio ambiente e
se deterioram, também existe as esquadrias de PVC que € visto como um lancamento de

mercado e tem tentando ocupar o lugar do aluminio no ramo das esquadrias.
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4.8 PLANO DE MARKETING

O mercado estd em constante modificacdo, com a elaboracao do Plano de Marketing a
identificacdo das tendéncias e os objetivos que devem ser alcangados podem ser definidos,

bem como as a¢des para tornar a empresa competitiva e extremamente atuante no setor.

4.8.1 Analise SWOT

A Andlise SW.O.T. também denominada analise F.O.F.A. em portugués, ¢ uma
ferramenta estrutural da administracdo, utilizada na analise do ambiente interno (Forgas ¢
Fraquezas) e externo (Oportunidades ¢ Ameagas), com a finalidade de formulacdo de
estratégias da empresa. Nesta andlise identificamos as Forcas e Fraquezas da empresa,
extrapolando entdo Oportunidades e Ameagas internas para a mesma (RIBEIRO NETO, 2011)

Para a realizacdo da analise SWOT, se fez necessario pontuar as informagdes coletadas
na analise ambiental de acordo com a sua importancia para o negocio em estudo, sendo que o
peso 1 significa “pouco importante”, o peso 2 equivale a “importante” e o peso 4 a “muito
importante”. Para melhor visualizagao dessas pontuagdes, o quadro 9 apresenta a escala

utilizada no desenvolvimento da SWOT.

Quadro 9 - Escala para analise SWOT

Escala:

2 Importante: refere-se ao quesito que guarda importancia relativa com o impacto no negécio da
organizagio.
Pouco importante: refere-se aos quesitos que, embora relacionados ao impacto na organizagdo,
1 nio refletem significativamente na questio, devendo, de qualquer sorte, ser considerados.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Os quadros 10 e 11 expdem todas as pontuacdes referentes aos pontos fortes e fracos

da empresa e também as questdes coletadas no ambiente externo.



Quadro 10 - Varidveis do ambiente interno pontuadas por grau de importancia

A A R A

N° Pontos fortes Grau de Importincia
1 |Administracio profissionalizada; 4

2 |Existéncia de um plano de negécio formal; 4

3 |Preco competitivo no mercado; 4

4 |Componentes para todas as linhas de esquadrias de aluminios 4

5 [Parceria com fornecedores para obter produtos de demonstracoes 2

6 |Divulgacdo da empresa nas midias sociais; 2

7 |Experiéncia no Setor de esquadrias de aluminios 2

8 |Despesa fica mensal enxuta 4

N° Pontos Fracos Grau de Importancia
9 |Estrutura alugada; 2

10 [Tempo despendido para negociagdo com fornecedores de fora da cidade de Chapec6-SC; 1

11 [Empresa iniciante no mercado; 4

12 |Inexperi€ncia no ramo de distribui¢do; 4

13 |Recursos para treinamento e desenvolvimento escasso; 1

14 |Nao dispor de capital para novos investimentos; 2

15 |Alto custo para abertura da empresa; 4

16 |Marca ndo consolidada na regido oeste de Santa Catarina; 1

17 |Falhas decorrentes de estimativa errada de demanda; 4

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Quadro 11 - Variaveis coletadas no ambiente externo pontuadas por grau de importancia

ANALISE EXTERNA

Aumento no délar, aumentando assim o custo da importac¢io;

Crise econdmica e politica do pais se agravar e gerar possivel aumento nos produtos;

Mercado de concorrentes ja estabelecidos;

Pre¢o dos fornecedores fabricantes ser proximo ao praticado com os serralheiros;

Entrada de novos concorrentes na drea de atuaco;

Existéncia de concorrente direto na cidade;

Atendimento preciso e rapido dos fornecedores;

BAININ|IB R (P

N3ao ha periodos de sazonalidade;

Cidade de Chapecé em desenvolvimento, diversas obras em andamento;

Localizacdo na BR 282 ficil acesso a fornecedores e clientes;

Concorrente com a mesma caracteristica, pratica pre¢os menos competitivos em Chapecd-SC;

Incentivo do Governo para abertura de novas empresas.

RIAININIAIN

Elaborado pela autora, 2017.

A partir destas informacdes se relacionou todas as pontuagdes atribuidas, somando

cada item da linha com cada item da coluna, assim € possivel relacionar as oportunidades,

ameacas, forca se fraquezas entre si, indicando quais sdo as relagdes mais relevantes a serem

analisadas.

Dessa maneira realizou-se a matriz SWOT, como pode-se observar no quadro 12, que

destaca-se com o quadrante de maior pontuacdo na cor rosa, com 276 pontos, indicando que o
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negdcio possui mais oportunidades e forcas do que as demais caracteristicas, indicando um
potencial de acdo ofensiva no mercado, buscando o seu desenvolvimento pleno. Para a
realizacdo da andlise completa do quadrante foram observadas todas as relacdes que
resultaram em 8 pontos (a maior pontuacdo apresentada), pois configuram maior relevancia

perante as demais.

Quadro 12 - Analise SWOT da Aluvane — Solugdes em Esquadrias

Ponderagao

4
4
4
4
2
2
2
4

Q||| |JO|OD
O[O | [00 |00 (00|00
||| D
||| |JO|OD
O[O | [00 |00 (00|00
Vnfwjwlwfvniufuv|un
nnfwjlwlwfvninfuvluv
nnfwjlwlwfvninfuviuv
O[O | [0 |00 (00|00
Al |JO|OD
|||
[ || [00 |00 [00 |00

Blr|a|IN[R[A|B[=|N
alwla|d|lwla|a|w|s
wln|o|lo|lun|lw|[w]|un|o
olwlo|prlw|loafa|w|s
olwla|p|lwla|lo|w|s
wln|lw|a|lun|w|w]|u|o
nlfvlulw vl n]|w
lp|u|wiv|u|ln|n]|w
ulv|u|wiv|u|nn|w
a|lu|oa|o|uv]|w|w|uv|o
olwlo|p|lwlo|lao|w|s
olwlo|prlw|lofo|w|s
alnlo|alunlo|w|n]|o

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

A segmentacdo de mercado e sele¢do de publico-alvo permite a organizagao focar seus
esforcos para proporcionar maior valor percebido aos clientes que escolheu atender,
destacando-se da concorréncia e gerando vantagem competitiva (URDAN ; URDAN, 2010).

Através da pesquisa de mercado por meio de questiondrio, foi possivel identificar
quais seriam as bases e varidveis mais adequadas para os segmentos identificados com a

pesquisa. As varidveis escolhidas foram as geograficas, demograficas e socioecondmicas,
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através das respostas dos consumidores entrevistados diante do produto, como beneficios
procurados, ocasides de uso e lealdade a empresa.

Com os dados do questiondrio, constatou-se que 100% dos respondentes adquirem
componentes para esquadrias, perfis de aluminio e vidro. Assim cada produto foi alocado em
um segmento diferente, conforme dispostos abaixo:

e Segmento A: Componentes;
e Segmento B: Perfis de Aluminio;
e Segmento C: Vidro.

A Aluvane optou por trabalhar apenas com os segmentos A e B, pois para trabalhar
com o segmento C € necessdrio investir em maquindrios apropriados para trabalhar com
vidro, além do que ja existem intimeras temperas especializadas na fabricacdo de vidro
temperado na regido (o mesmo ndo pode ser cortado, ou seja precisa ser fabricado sobre

medida).

4.8.2 Objetivos e aspectos especificos de marketing (4C’s)

Os objetivos e aspectos especificos de marketing devem estar alinhados a missao,
visdo, valores e objetivos da organizacdo. Esses atributos irdo direcionar os aspectos
especificos de marketing da organizagao para alcangar os objetivos estratégicos.

Tendo como base a segmentacdo de mercado e a selegdao de publico-alvo, a Aluvane —
Solucdes para Esquadrias nos segmentos A e B (perfis e componentes). Os objetivos da
empresa atendem a estes segmentos, pois ha pequena diferenga na pontuacgao de atratividade e
competitividade. Porém as metas foram separadas por segmento, pois estas contribuirdo de
formas diferentes ao alcance dos objetivos da organizagdo. Sao eles:

e Fornecer um produto com qualidade através de exceléncia no atendimento gerando
assim valor agregado que sera percebido pelos clientes;

e Ter a marca e os produtos reconhecidos pela alta qualidade e atendimento,
consolidando assim a marca Aluvane — Solugdes para Esquadrias e tornando-a
municipalmente conhecida em 6 meses;

e Fidelizar 60% dos clientes;

No que tange as metas, essas se apresentam de acordo com o segmento que serd
atendido pela empresa, sendo:

Segmento A
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e Aumentar as vendas do segmento em 236% no segundo ano em relagdo ao primeiro.
Segmento B

e Aumentar as vendas do segmento em 194% no segundo ano em relagdo ao primeiro.

4.8.3 Estratégia de marketing (4C’s)

Analisando a SWOT, constatou-se que a Aluvane precisa utilizar estratégias de
desenvolvimento para potencializar seus pontos fortes com as oportunidades do ambiente
externo, elaborada através dos 4C’s do marketing contemplando as variaveis; cliente, custo,

conveniéncia e comunicagdo, mostrando que a empresa estara voltada para os consumidores.

4.8.3.1 Cliente

O primeiro “C” ¢ de cliente se equivale ao P de produto do MIX de marketing
tradicional. E um dos elementos mais importante do composto de marketing, pois sem o
cliente, ndo ha vendas, por isso ¢ primordial identificar e atender as necessidades e desejos
dos clientes atuais e potenciais para a organizacao se tornar mais competitiva no mercado.

Para o segmento A, a Aluvane buscara atender as necessidades dos clientes visto que
segundo dados da pesquisa, existe um grande nimero de consumidores nesse segmento, além
disso, a concorréncia ¢ menor ¢ a insatisfacdo dos clientes se mostrou grande, assim a
distribuidora buscard ser notada através da qualidade, e atendimento qualificado, para atingir
a satisfacao total dos clientes.

No segmento B, as necessidades do consumidor se resumem em buscar um produto
com a mesma qualidade dos componentes, porém a concorréncia para o aluminio ¢ maior. O
cliente, atualmente, busca se fidelizar com um fornecedor de aluminio, sempre em busca de
um produto de qualidade, mas com preco acessivel. Sendo assim, o foco serd na importagao
para conseguir um pre¢o competitivo e com exceléncia no atendimento que serd cortés e
direto com o cliente.

Vale ressaltar que a distribuidora estara sempre empenhada em ouvir os clientes,
realizando pesquisas de qualidade e ouvindo sugestdes sobre os produtos € o atendimento,
fazendo com que os clientes sintam-se mais proximos da organizagdo, aumentando a

fidelizagdo dos clientes e valor percebido.
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Quadro 13 - Estratégias de marketing SW2H (Cliente)

A Porque? Onde? Quando Quanto custa?

Durante todo
Venda de . J
Satisfazer os periodo de _
componentes K Vendedor R No balcao, por
5 clientes funcionamento da .
com percepgao . Externo e telefone, e-mail e
. atendendo suas | Na distribuidora empresa. Que ) .. X
de qualidade no . Atendente ) através de visita
necessidades e . serd das O8h ao .
produto e . Comercial L presencial
tendiment desejos. meio-dia e das
atendimento. .
13h30min as 18h.
Durante todo
Venda de perfis |Satisfazer os eriodo de
pe~ K Vendedor p No balcao, por
com percep¢do [clientes funcionamento da .
. . Externo e telefone, e-mail e
de qualidade no |atendendo suas | Na distribuidora empresa. Que p .. X
. Atendente k através de visita
produto e necessidades e . sera das 08h ao .
. . Comercial . presencial
atendimento. desejos. meio-dia e das
13h30min as 18h.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.8.3.2 Custo

O segundo “C” ¢ o Custo que representa o pre¢o no MIX tradicional, e refere-se ao
valor desembolsado pelo cliente para adquirir o produto € ndo o preco estabelecido pela
empresa. O objetivo do custo, além do valor monetério € a criacdo de valor para cliente, pois
quanto maior for o valor percebido pelo cliente, maior serd a disposi¢cdo a pagar a mais pelo
produto.

Na pesquisa de mercado, os entrevistados foram questionados de maneira informal
(sem pergunta pré-estabelecida) o quanto estariam dispostos a pagar nos componentes e perfis
de aluminios, 50% dos entrevistados alegaram que acham o prego das distribuidoras da cidade
abusivo, alguns itens chegam a ter o dobro do preco do que os fabricantes ou distribuidores de
fora do municipio de Chapeco - SC, os outros 50% afirmaram apenas que estariam dispostos a
pagar por um preco justo e competitivo.

Por exemplo, o valor do custo do Kg do aluminio para a Aluvane ¢ de R$ 13,00
podendo até ser reduzido dependendo da cotagdo do ddlar no caso da importagdo, € o prego
comercializado por um dos concorrentes na cidade é de R$ 24,00. Apoés os calculos
financeiros e a pesquisa feita com outras distribuidoras, pode-se chegar a um mark-up
40,47%, formando assim um preco justo e ndo abusivo, além ¢ claro de acompanhar o preco

de mercado.



O qué? (What?)

Porque?
(Why?)

Onde?
(Where?)

Quadro 14 - Estratégias de marketing SW2H (Custo).

Quando
(When?)

Como? (How?)
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Quanto custa?
(Howmuch?)

Venda de
componente: Aumentar a Durante todo
FECHO disposi¢cdo do periodo de _
Vended: No balcio,
BAGUETE cliente em pagar E;tiriooer funcionamento da te;)e foanzaz II;(: le
(FEC782) com |pelo servigo, Na distribuidora empresa. Que L R$ 6,72
~ ) Atendente ) através de visita
percepcao de satisfazendo suas Comercial sera das 08h ao resencial
qualidade no necessidades e meio-dia e das |
produto e desejos. 13h30min as 18h.
atendimento.
Venda de
componente: Aumentar a Durante todo
BRACOINOX |disposi¢do d fodo d
€O vposn;ao © Vendedor Ren o de No balcao, por
15,5MM cliente em pagar Externo e funcionamento da telefone. e-mail e
(BRA608) com |pelo servigo, Na distribuidora empresa. Que o R$ 30,89
~ ) Atendente b através de visita
percepcao de satisfazendo suas Comercial serd das 08h ao resencial
qualidade no necessidades e meio-dia e das |
produto e desejos. 13h30min as 18h.
atendimento.
Venda d
co?lpzn;te' Aumentar a Durante todo
. disposicao d fodo d
MOTOR 52KG chl'sj:tiliiz : ar Vendedor funcpi(e)fllam(;nteo da No balcao, por
220V (REC553) . pag L. Externo e telefone, e-mail e
_ pelo servico, Na distribuidora empresa. Que p .. R$ 19248
com percepgao ) Atendente h através de visita
. satisfazendo suas . serd das O8h ao .
de qualidade no . Comercial L presencial
roduto e necessidades e meio-dia e das
procu desejos. 13h30min as 18h.
atendimento.
Venda de
componente: Aumentar a Durante todo
ROLDANA isposi¢ao ds fod
o d1§p0519a0 © Vendedor Ren o de No balcao, por
STRONG cliente em pagar Externo e funcionamento da telefone. e-mail e
(ROL492) com |pelo servigo, Na distribuidora empresa. Que L RS$ 40,55
- . Atendente ) através de visita
percepcao de satisfazendo suas Comercial serd das 08h ao resencial
qualidade no necessidades e meio-dia e das |
produto e desejos. 13h30min as 18h.
atendimento.
Venda de perfis A.umefltflr a Dura/nte todo
disposi¢ao do periodo de ~
(KG) com ) Vendedor . No balcao, por
~ cliente em pagar funcionamento da .
percepcao de . . Externo e telefone, e-mail e
. pelo servico, Na distribuidora empresa. Que ) L. R$ 13,00
qualidade no . Atendente ) através de visita
satisfazendo suas . serd das 08h ao .
produto e . Comercial L presencial
atendimento necessidades e meio-dia e das
) desejos. 13h30min as 18h.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.8.3.3 Conveniéncia

A Conveniéncia para o cliente ¢ a terceira variavel e corresponde ao P de Praca no
composto de marketing e se relaciona com questdes como a localizacao, o conforto oferecido

no local e atendimento adequado e diferenciado que deve ser percebido pelo cliente.
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A estratégia de Conveniéncia para os segmentos ¢ oferecer um local de facil acesso
aos fabricantes, porém por se tratar de uma distribuidora que recebera grande volume de carga
e descarga (caminhdes), ficara localizada no acesso de Chapecd a 12 minutos do centro da
cidade, o que nao chega a ser um problema, pois os fabricantes também nao ficam localizados
no centro, bem como as concorrentes também ndo. A Aluvane terd um amplo espago para

carga e descarga e uma recepg¢ao agradavel para atender seus clientes.

Quadro 15 - Estratégias de marketing SW2H (Conveniéncia)

A Porque? Onde? uando uanto custa? (How
Durante todo
Vendedor periodo de
Distribuidora Para garantir a Externo, funcionamento da |Com um
localizada com  [satisfagdo do Na distribuidora Atendente empresa. Que |barracdo amplo e R$ 4.000,00
facil acesso. cliente. Comerciale o | serd das 08h ao |bem localizado.
Empreendedor | meio-dia e das
13h30min as 18h.
Amplo espago Durante todo
para carga e Vendedor periodo de Com espago
descarga, e Para garantir a Externo, funcionamento da |amplo no
recep¢ao satisfacdio e bem | Na distribuidora Atendente empresa. Que |estacionamento e RS$ 4.000,00
agraddvel para  |estar do cliente. Comerciale o | serd das 08h ao |recepcdo bem
atender os Empreendedor | meio-dia e das |estruturada.
clientes 13h30min as 18h.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.8.3.4 Comunicac¢ao

A comunicagdo da Aluvane — Solugdes em Esquadrias precisa de uma atengdo e
dedicacdo especial, pois a mesma precisa inserir sua marca no mercado. A empresa precisara
buscar formas e alternativas de comunicar a diferenciagao em trabalhar com todas as linhas de
esquadrias, e da qualidade no atendimento que serdo oferecidos com o intuito de se
estabelecer no mercado, alcangando reconhecimento.

Uma maneira atual de se aproximar dos futuros clientes da Aluvane ¢ através das
midias sociais, como o facebook, instagram e whatsapp. De modo geral, a empresa buscara a
comunicagdo direta e constante com o cliente através da interacdo nos perfis online da
empresa, com a utilizacao de fotos dos produtos e promogdes.

Além disso, a empresa fard divulgacdo através de catdlogos técnicos (essencial para o

fabricante tirar dividas técnicas) e cartdes de visita, conforme modelo abaixo.



Figura 4 - Logomarca

SOLUCOESEM ESQUADRIAS
Fonte: Aluvane, 2017.

Figura 5 - Capa do catalogo

ALUVANE

SOLUCOES EM ESQUADRIAS

Fonte: Aluvane, 2017.
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Figura 6 - Modelo cartdo de visita.

ALUVANE

SOLUGCOESEMESQUADRIAS

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Figura 7 - Perfil no Facebook.

Aluvane - SolugBes em Esquadrias

ALUVANE

SOLUCOES EM ESOUADRIAS

Aluvane - Solugbes
em Esquadrias
@aluvanecco

Pagina inicial

Publicacies e Cart | S Sogie |  Gompartibs | -
Avaliactes

Faotos Emanuele convidou vocé para curtir esta Pagina Compras e varejo em Cordilheira Alta
Comunidads Mostre que vocé tem interesse par esta Pagina curtindo-a. Coidage

Sobre

Ver tudo

2L Convide seus amigos para curlir esta Pagina

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
Figura 8 - Perfil no Instagram.

+S aluvanecco v D

1 0 0
A publicacbes seguidores seguindo
QLUVA% Editar perfil )

Aluvane Solugdes em Esquadrias

ALUVANE - Distribuidora no ramo de esguadrias de
Aluminio e PVC

i = (2] A

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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n Porque? Onde? Quando Quanto custa? (How
O qué? (What? uem (Who? Como? (How?
Why?) | (Where2) | QU™ (When?) HOW | muen?)
D t
. ~ . Vendedor . u.ran €O Deixando com os
Divulgacio da No préprio primeiro ano de | .
Distribuicdo de  [empresa com endereco do Externo, funcionamento da clientes que se
u u
~ ¢ .. P R ¢ Atendente interessam em R$ 240,00
catdo de visita  |contato para o cliente e na . empresa com a
. . Comercial e o A manter contato
cliente. distribuidora aquisicdo de 1000
Empreendedor. . com a empresa.
unidades.
Durante todo
Divulgacdo da periodo de Interagindo com
. ~ empresa ocorre Facebook, funcionamento da |clientes
Divulgacio nas ..
redes sociais em massa com Instagrame | O empreendedor empresa e potenciais como R$ 100,00
facilidade de WhatsApp inclusive fora de |forma de
acesso. horario prospeccao.
comercial.
Durante tod:
Para melhor ura/n ¢ todo
L . p Vendedor periodo de
vizualiza¢do dos Disponivel na .
, L. L Externo, funcionamento da |Entregando aos
Catélogo Técnico |produtos, e para distribuidora e .
. . Atendente empresa. Que [clientes que se R$ 6,00
dos produtos auxiliar o para os clientes . . .
. L Comerciale o | serd das O8h ao |interessem.
serralheiro em que solicitarem. L
diividas técnicas Empreendedor. | meio-dia e das
) 13h30min as 18h.

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.9 PLANO FINANCEIRO

Nesta etapa do plano ¢ contemplado o planejamento financeiro e orcamentério para
verificar a viabilidade do negdcio. Através dele € estimado o plano or¢amentdrio, 0s recursos
necessdrios para a abertura da distribuidora e a avaliacdo de alguns indices econdmico-
financeiros como a lucratividade, rentabilidade, ponto de equilibrio e prazo de retorno do

investimento.

4.9.1 Orcamentos de Vendas

A Aluvane — Solucdes para Esquadrias efetuou suas projecdes de vendas para trés
periodos, com base nas informacdes coletadas nos questionarios aplicados, também foi
realizado uma previsao das demandas para os dois segmentos da empresa. Tendo em vista os
entrevistados do municipio de Chapeco — SC que responderam adquirir mensalmente R$ 91
mil reais em materiais (média calculada entre os entrevistados que responderam a questdo).
Com isso a empresa planejou iniciar as vendas com aproximadamente R$ 20 mil reais em

componentes ¢ R$ 10 mil em perfis de aluminio, com projecdo de aumento mensal nas vendas
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de 7 e 5 % respectivamente, esse aumento se deve principalmente as prospecgdes que o representante deve fazer visitando os clientes.

No quadro abaixo segue a projecdo de vendas para o ano de 2018.

Quadro 17 - Proje¢ao de vendas 2018

PRODUTOS 01/2018 02/2018

COMPONENTE

03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018

PREVISAO DE VENDAS
R$ 20.482,32 | R§ 21.916,08 | R§ 23.554,67 | R$ 25.602,90 | R$ 27.651,13 | R$ 28.675,25 [ R$ 30.723,48 [ R$ 32.771,71 | R$ 35.844,06 | R$ 37.892,29 | R$ 39.940,53 | R$ 43.012,88

08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018

PERFIS

R$ 10.043,61 | R$ 10.554,92 | R$ 11.084,49 | R$ 11.650,58 | R$ 12.234,94 | R$ 12.855,81 | R$ 13.513,21 | R$ 14.188,87 | R$ 14.901,06 | R$ 15.649,76 | R$ 16.434,99 | R$ 17.256,74
TOTAL R$ 30.525,93 R$ 32.471,00 R$ 34.639,16 R$ 37.253,48 R$ 39.886,07 R$ 41.531,06 R$ 44.236,70 R$ 46.960,59 R$ 50.745,12 R$ 53.542,06 R$ 56.375,52 R$ 60.269,61

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Quadro 18 - Parametros de Vendas

PARAMETROS - VENDAS

VENDAS COMPONENTES PERFIS
PREVISAO INICIAL R$ 20.000,00 | R$ 10.000,00
PREVISAO AUMENTO MENSAL 7% 5%

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Totalizando no ano uma Receita Bruta de R$ 528.436,30, sendo R$ 368.067,32 em componentes ¢ R$ 160.368,98 em perfis de aluminio.

Abaixo estd relacionado a projecao de vendas para os anos seguintes:



68

Quadro 19 - Projecao de vendas proximos periodos.

2019 2020 2021
PREVISAO DE VENDAS
R$ 869.876,00 | R$ 2.067.147,92 | R$ 4.933.920,76
PREVISAO DE VENDAS
R$ 311.270,69 | R$ 607.048,30 | R$ 1.180.705,47

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Ainda nesta sec¢do, foi elaborado o pre¢o utilizando o total da demanda esperada nos
dois segmentos no final do ano de cada exercicio. A defini¢ao dos pregos de vendas foi obtida
através analisando os pregos de concorréncia e do mercado, dos fornecedores, para ter
competitividade. Também foi estimado trabalhar com um estoque aproximado R$ 15 mil reais
para componentes e de R$ 10 mil reais para perfis.

Como mencionado no decorrer do plano de negodcio a distribuidora vai trabalhar com
todas as linhas de esquadrias, diferentemente das concorrentes existentes na cidade, porém
para mensurar o custo foram utilizados apenas os principais componentes da linha Suprema,
que conforme entrevista ¢ a linha popular que todos fabricantes trabalham. Para se trabalhar

com todas as linhas serdo comercializados aproximadamente 7 mil componentes.



Quadro 20 - Projecao de vendas proximos periodos.

CUSTO
Codigo Descricao Custo
BRA782 | BRACO REV. 500MM BCO SU(01PR) | R$ 12,38
BRA783 | BRACO REV. 750MM BCO SU(O1PR) | R$ 17,09
BRA784 | BRACO REV. 400MM BCO SU(O1PR) | R$ 11,23
BRA785 | BRACO REV. 250MM BCO SU(01PR) | R$ 9,29
BRA786 | BRACO REV.810MM BCO.SU(1PR) R$ 18,56
CON409| C.FEC.P/FECH.CORR.BCO DV(10PC) | R$ 10,88
CON409| C.FEC.P/FECH.CORR.PTO DV(10PC) | R$ 9,27
CON442| FIXAD . DE TRAVESSA NAT DV(10PC) | R$ 17,84
CON755| CONTRAFEC.CENTRAL BCO DV(10PC) | R$ 12,65
CON755| CONTRAFEC.CENTRAL PTO DV(10PC) | R$ 11,07
CON776| CONTRAFEC.LATERAL BCO DV(10PC) | R$ 11,01
CON776| CONTRAFEC.LATERAL PTO DV(10PC) | R$ 7,46
CON772| CONTRATESTA L.25 BCO DV(10PC) | R$ 22,91
DOB771 | DOB.PORTINHOLA 2A BCO 25(01PC) | R$ 5,13
DOB771 | DOB.PORTINHOLA 2A PTA 25(01PC) | R$ 4,24
FEC215 | TRANQ. EM NYLON BCO DV(50PC) | R$ 58,82
FEC215 | TRANQ. EM NYLON PTO DV(50PC) | R$ 48,15
FEC788 | FEC. MAX. GR. DIR BCO SU(01PC) R$ 8,61
MAC258| MAC.GIRO FRA822 BCO. DV(01PC) | R$ 17,29
FRA100 | FECH.GIRO 1330L50 BCO DV(01PC) | R$ 35,02
NYL100 | BAT.UNIV.TRILHO J.BCO DV(10PC) R$ 6,17
NYL100 | BAT.UNIV.TRILHO J.PTO DV(10PC) R$ 4,76
NYL101 | BAT.UNIV.TRILHO P.BCO DV(10PC) R$ 8,41
NYL101 | BAT.UNIV.TRILHO P. PTO DV(10PC) | R$ 7,01
NYL311 | CALCO F. CRES SUPR. BCO SU(10PC)| R$ 3,64
NYL311 | CALCO F. CRES SUPR. PTO SU(10PC)| R$ 2,55
NYL448 | CALCO DA FOLHA FIXA DV(20PC) R$ 3,86
NYL552 | TAMPA FURO 3/8 BCO DV(10CT) R$ 35,18
NYL552 | TAM.FURO 3/8 CLIC PTO DV(10CT) | R$ 28,08
NYL825 | TAM.MAXIM-AR 90GR BCO SU(01CT) | R$ 11,92
NYL825 | TAM.MAXIM-AR 90GR PTO SU(01CT) | R$ 8,24
NYL826 | TAMPA SU043 SU044 BCO SU(20PC) | R$ 8,88
NYL826 | TAMPA SU043-SU044 PTO SU(20PC) | R$ 6,36
NYL827 | TAM.SU047-049-214 BCO SU(20PC) | R$ 11,42
NYL827 | TAM.SU047-049-214 PTO SU(20PC) | R$ 7,31
NYL852 | VED.SUPERIOR 35MM BCO SU(10PC) | R$ 2,88
NYL852 | VED.SUPERIOR 35MM PTO SU(10PC) | R$ 2,76
NYL853 | CX. DE DRENO 35MM BCO SU(10PC) | R$ 4,64
NYL853 | CX. DE DRENO 35MM PTO SU(10PC) | R$ 3,80
NYL531 | GUIA DES. S/PLACA BCO SU(20PC) R$ 9,35
NYL531 | GUIA DES. S/PLACA PTO SU(20PC) R$ 8,13
NYL884 | BOTAO FIX ARREMAT PTO DV(05CT) | R$ 27,28
ROL843 | ROLD.ROL.REG.INT.NYL DV(50PC) R$ 104,12
ROL839 | ROL.DUP.C/ROL-REG  SU(02PC) R$ 9,59
FEC742 | FECHO SCALA P/P BCO DV(01PC) R$ 3,79
FEC742 | FECHO SCALA P/PPTO DV(01PC) R$ 3,78
CON740| CONCHA CEGA SCALA BCO DV(01PC) | R$ 3,10
TRA209| T.FEC. SCALA 32MM NAT DV(10PC) | R$ 4,01
FRA220 | FECH.CORR.1215L50 BCO DV(01PC) | R$ 32,90
FEC310 | FEC. CRESCENTE AUT.BCO DV(01PC)| R$ 3,27
FEC310 | FEC. CRESCENTE AUT. PTO DV(01PC) | R$ 2,98
KG DO ALUMINIO R$ 13,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Através do orcamento de vendas e da pesquisa de mercado foi possivel definir o mark-
up para as vendas, e também foi estipulado uma inflagdo dos precos dos produtos anual,

conforme abaixo:

Quadro 21- Inflagdo e Markup

PRECOS COMPONENTES| PERFIS
PREVISAO INFLACAO ANUAL 8% 8%
MARKUP 40,47%
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

No final de cada periodo diante das receitas demonstradas nas tabelas acima, implicara

uma aliquota do simples nacional, conforme quadro a seguir:

Quadro 22 - Tributagao Simples Nacional

TRIBUTACAO SIMPLES NACIONAL ALIQ.

Até 180.000,00 4,00%

De 180.000,01 a 360.000,00 5,47%
De 360.000,01 a 540.000,00 6,84%
De 540.000,01 a 720.000,00 7,54%
De 720.000,01 a 900.000,00 7,60%
De 900.000,01 a 1.080.000,00 8,28%
De 1.080.000,01 a 1.260.000,00 8,36%
De 1.260.000,01 a 1.440.000,00 8,45%
De 1.440.000,01 a 1.620.000,00 9,03%
De 1.620.000,01 a 1.800.000,00 9,12%
De 1.800.000,01 a 1.980.000,00 9,95%
De 1.980.000,01 a 2.160.000,00 10,04%
De 2.160.000,01 a 2.340.000,00 10,13%
De 2.340.000,01 a 2.520.000,00 10,23%
De 2.520.000,01 a 2.700.000,00 10,32%
De 2.700.000,01 a 2.880.000,00 11,23%
De 2.880.000,01 a 3.060.000,00 11,32%
De 3.060.000,01 a 3.240.000,00 11,42%
De 3.240.000,01 a 3.420.000,00 11,51%
De 3.420.000,01 a 3.600.000,00 11,61%

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Para a estimativa do prazo de recebimento das vendas utilizou-se de informagdes da
pesquisa de campo e chegou-se a um percentual de 30% de recebimentos a vista para

componentes € 25% para perfis, e o restante parcelado com boleto, conforme quadro abaixo:
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Quadro 23 - Recebimentos

RECEBIMENTOS COMPONENTES PERFIS
A VISTA 30% 25%
30 DIAS 35% 40%
60 DIAS 35% 35%

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.9.2 Orcamento de Estoques

Para o inicio de suas operacdes a Aluvane fard um investimento R$ 25.320,34 na
aquisicdo de produtos. O negécio sempre contard com estoque médio de R$ 15 mil para

componentes ¢ R$ 10 mil para perfis.

Quadro 24 - Saldo de estoque 2018.
SALDO DE ESTOQUE

COMPONENTES PERFIS R$ Total Geral

R$  15.310,34 R$ 10.010,00 R$  25.320,34
R$  15.747,78 R$ 10.296,00 R$  26.043,78
R$  15.018,72 R$ 10.595,00 R$  25.613,72
R$  15.018,72 R$ 10.751,00 R$  25.769,72
R$  15.018,72 R$ 10.881,00 R$  25.899,72
R$  15.018,72 R$ 10.829,00 R$  25.847,72
R$  15.018,72 R$ 10.829,00 R$  25.847,72
R$  15.018,72 R$ 10.868,00 R$  25.886,72
R$  15.018,72 R$ 10.920,00 R$  25.938,72
R$  15.018,72 R$ 10.959,00 R$  25.977,72

R$ 15.018,72 R$ 10.959,00 R$ 25.977,72

R$ 15.018,72 R$ 10.894,00 R$ 25.912,72
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Quadro 25 - Estoque de seguranga

ESTOQUES COMPONENTES PERFIS
ESTOQUE INICIAL R$ = R$ =
ESTOQUE SEGURANCA (APROXIMADO) R$ 15.000,00 | R$ 10.000,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.9.3 Orcamento de Despesas

A Aluvane é uma empresa de pequeno porte, € para alcangar os objetivos buscou realizar um orcamento de despesas bastante enxuto.
Abaixo sdo apresentadas as despesas administrativas, composta por pro-labore, despesas administrativas diversas e depreciacao.

Quadro 26 - Despesas Administrativas 2018.

DESPESA 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018
PRO-LABORE R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00
INSS PRO-LABORE R$ 495,00 | R$ 495,00 |R$ 49500 |R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 49500 | R$ 495,00
TOTAL PRO-LABORE R$ 4.995,00 [ R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 [ R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 [ R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 [ R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00
SALARIO ADM R$ 700,00 | R$ 700,00 |R$ 700,00 |R$ 700,00 | R$ 700,00 |R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00 |R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00 | R$ 700,00

INSS PESSOAISADM | R$ 56,00 |[R$ 56,00 |R$ 56,00 |[R§ _ 56,00 |R$ 56,00 [R$ _ 56,00 |[R§ _ 56,00 | R$ 56,00 |[R$ 56,00 |[R$ 56,00 |R$ 56,00 |[R$ 56,00
FGTS PESSOAISADM | R$ 56,00 [R$ _ 56,00 |R$ _ 56,00 |[R$ _ 56,00 |[R$ _ 56,00 | R$ _ 56,00 |[RS _ 56,00 |R$ 56,00 | R$ _ 56,00 |[R$ _ 56,00 | R$ _ 56,00 |[R$ 56,00
TOTAL SALARIOS ADM | R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 |R$ 812,00 | RS 812,00 |R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 |R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ _ 812,00
130 + ENCARG. ADM__|R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ _ 67,67 |[R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67 |R$ 67,67
FERIAS PESSOAIS ADM | R$ 22,56 |R$ 22,56 |R$ 22,56 |R$ 22,56 |R$ 22,56 | R$ 22,56 |[R$ 22,56 |[R$ 22,56 | R$ 22,56 |R$ _ 22,56 |R$ 22,56 | R$ 22,56

TOTAL PROV ADM R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22 | R$ 90,22
TELEFONE R$ 99,00 [ R$ 99,00 [ R$ 99,00 [ R$ 99,00 | R$ 99,00 | R$ 99,00 | R$ 99,00 | R$ 99,00 | R$ 99,00 [ R$ 99,00 [ R$ 99,00 [ R$ 99,00
AGUA R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00 | R$ 50,00
ENERGIA R$ 250,00 |R$ 250,00 |R$ 250,00 |R$ 250,00 |R$ 250,00 |R$ 250,00 |R$ 250,00 | R$ 250,00 |R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00
INTERNET R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 | R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 |R$ 180,00 | R$ 180,00
ALUGUEL R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00

ESCRITORIO JURIDICO|R$ 100,00 | R$ 100,00 [R$ 100,00 | R$ 100,00 | R$ 100,00 [R$ 100,00 | R$ 100,00 [R$ 100,00 | R$ 100,00 [R$ 100,00 | R$ 100,00 | R$ 100,00
SISTEMA DE GESTAO | R$ 250,00 [R$ 250,00 [R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 |R$ 250,00 [R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 [R$ 250,00 | R$ 250,00
MATERIAIS DE LIMPEZA| R$ 200,00 [R$ 200,00 [R$ 200,00 [R$ 200,00 [R$ 200,00 [R$ 200,00 [R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00
MATERIAIS EXPEDIENTH R$ 738,78 [R$ 150,00 [R$ 150,00 [R$ 150,00 [R$ 150,00 [R$ 150,00 [R$ 150,00 | R$ 150,00 | R$ 150,00 | R$ 150,00 | R$ 150,00 | R$ 150,00
CONTADOR R$ 1.400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00 | R$ 400,00
TOTAL ATIVIDADES R$ 7.267,78 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00
DEPRECIACAO MOVEIS [R$ 204,64 | R$ 204,64 | R$ 204,64 [R$ 204,64 [R$ 204,64 | R$ 204,64 |R$ 204,64 [R$ 204,64 [R$ 204,64 | R$ 204,64 | R$ 204,64 [ R$ 204,64
TOTAL DEPRECIACAO | R$ 204,64 | R$ 204,64 | RS 204,64 [R$ 204,64 [R$ 204,64 | R$ 204,64 |R$ 204,64 [R$ 204,64 [R$ 204,64 | R$ 204,64 | RS 204,64 [ R$ 204,64

R$ 13.369,64 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86 R$ 11.780,86
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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A projecdo do custo com aluguel ja foi acertada com a proprietdria do barracdo. Para a realizacdo de orcamento do sistema de gestdo, o
mesmo foi estimado com o mesmo fornecedor da Aluvane de Sdo Miguel do Iguagu — PR. No primeiro més é pago R$ 1.000,00 para a
contabilidade além dos honordrios, este valor trata-se das custas para abertura e registro da empresa, e para os materiais de expediente no
primeiro més é adquirido o necessario para se trabalhar e nos demais meses apenas o que precisar ser reposto. Em relacdo a depreciacdo, as
mesmas foram calculadas conforme normas da Receita Federal, tratando-se de equipamentos eletronicos projetou-se a depreciacdo total dos
mesmos em cinco anos, ja os méveis para escritério projetou-se a depreciacdo total em dez anos. A mesma situacdo se aplica para a depreciacio

lancada nas despesas com vendas, que serdo abordadas a seguir.

Quadro 27 - Despesas de Vendas 2018.

DESPESA 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018

SALARIOS VENDAS R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 [ R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00 | R$ 3.578,00
INSS PESSOAIS VEND | R$__ 286,24 | R$ 286,24 | R$ 286,24 | RS 286,24 | R$ 286,24 | RS 286,24 |R$ 286,24 | R$ _ 286,24 | RS _ 286,24 | R$ _ 286,24 | R$ 286,24 |R$ _ 286,24
FGTS PESSOAIS VEND | R$ 286,24 | RS 286,24 | R$ 286,24 | RS 286,24 | R$ 286,24 | R$ 286,24 | RS 286,24 | R$ 286,24 | RS 286,24 | R$ 286,24 | RS 286,24 | R$ 286,24
TOTAL SALARIOS VEND| R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R 4.150,48 | R$ 4.150,48
130 + ENCARG. VEND | R$ 345,87 |R$ 345,87 | RS 345,87 |R$ 345,87 | R} 345,87 |R$ 345,87 | R$ 345,87 | R$ 345,87 |R$ 345,87 | R$ 345,87 |R$ 345,87 | R§ _ 345,87
FERIAS PESSOAIS VEND| R$ 115,29 | R$ 11529 |R$ 11529 | R$ _ 11529 | R$ _ 11529 |R$ 115,29 | R$ 11529 |R$ 11529 |R$ 11529 |R$ _ 11529 |R$ 115,29 | R$ _ 115,29
TOTAL PROV VEND R$ 461,16 | R$ 461,16 |[R$ 461,16 |R$ 461,16 | RS 461,16 |R$ 461,16 | RS 461,16 |R$ 461,16 |R$ 461,16 | RS 461,16 |R$ 461,16 | RS 461,16
GASOLINA VENDAS R$ 798,00 |R$ 798,00 [R$ 798,00 [R$ 798,00 | R 798,00 [R$ 798,00 | R$ 798,00 [R$ _ 798,00 |[R$ 798,00 | R$ 798,00 [R$ _ 798,00 | R$ 798,00
SEGUROS VENDAS R$ 291,67 |R$ 29167 |R$ 291,67 [R$ 291,67 | R 291,67 [R$ 291,67 |R$ 291,67 |[R$ 291,67 |[R$ 291,67 | RS _ 291,67 |[R$ _ 291,67 | R$ _ 291,67
MANUTENCAO VENDAS | R$ 125,00 | R$ 125,00 |[R$ 12500 | R$ 125,00 | R$ 125,00 |R$ 12500 | R$ 125,00 |R$ 12500 | R§ 125,00 |R$ 125,00 | R$ 125,00 |R$ 125,00
TOTAL VEICULOS VEND| R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R 1.214,67 | R$ 1.214,67
DEPRECIACAO VEICULO{ R$ 833,33 |R$ 833,33 [R$ 833,33 |R$ 833,33 |R$ 833,33 |R$ 833,33 |R$ 833,33 |[R$ 833,33 | R$ 833,33 |R$ 833,33 |R$ 833,33 | R 833,33
TOTAL DEPREC. VEICUL| R$ _ 833,33 | R$ 833,33 | RS _ 833,33 | R$ 833,33 | R} 833,33 |R$ _ 833,33 | R$ 833,33 | RS 833,33 | R$ 833,33 | RS _ 833,33 | R$ _ 833,33 | R$ _ 833,33
PROMOCAO R$ 2.325,00 | R$ -_|R$ -_|R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$ -_|R¢ -_|R$ - |R$ - |R$ -
TOTAL PROMOCAO 2.325,00 - |R - |R - [Rr - R - R = - - [Rr - [Rr - R =
OTA RA R$ 8.984 64 R$ 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64 R$ 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64 RS 6.659 64

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Dentro de despesas com vendas encontra-se valor or¢ado para promogao, que € destinado a fachada da empresa (letreiro com nome,
fantasia e logo) e pensando na construcdo de uma boa imagem da empresa no mercado e também no aumento das vendas, foram orgadas as

despesas de marketing com a impressao catdlogos e cartdes de visita conforme abaixo:
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Quadro 28 - Despesas com Promocao.

VALOR UNIT. FRETE TOTAL

QUANT.

Catalogo/Cartdo de Visita R$ 45,00 | R$ - R$ 225,00
Placa para Fachada 1x4n 1 R$ 2.000,00 | R$ 100,00 | R$ 2.100,00
TOTAL 6 R$ 2.045,00 | R$ 100,00 | R$ 2.325,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.9.4 Orcamento de Investimentos

Os investimentos contemplam as aquisi¢cdes necessarias para o inicio das atividades da
distribuidora, os equipamentos para organizar o estoque da distribuidora, e a compra da
licenga para utilizacdo do sistema. Alguns investimentos como veiculos, equipamentos e
moveis do administrativo serdo integralizados ao capital social, a seguir sdo expostos os itens

a serem adquiridos, bem como suas quantidades e valores.

Quadro 29 - Investimento para organizar o estoque

QUANT. VALOR UNIT. FRETE TOTAL
Prateleira para componentes 10 R$ 350,00 R$ 3.500,00
Cavalete para perfis 8 R$ 2.000,00 R$ 16.000,00
Caixas organizadoras de plastico 64 R$ 15,20 [ R$ 88,00 | R$ 1.060,80
Impressora térmica de etiquetas 1 R$ 699,00 | R$ 18,74 | R$ 717,74
Leitor de codigo de barras 1 R$ 150,00 | R$ 9,99 [ R$ 159,99
Telefone sem fio 2 R$ 89,90 | R$ - R$ 179,80
TOTAL 86 R$ 3.304,10 | R$ 116,73 [ R$ 21.618,33

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Quadro 30 - Investimento para organizar o estoque

ITEM QUANT. VALOR UNIT. FRETE TOTAL
Sistema de gestao 1 R$ 4.000,00 | R$ - R$ 4.000,00
TOTAL 1 R$ 4.000,00 | R$ - [ R$ 4.000,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.9.5 Projecao de Resultados

Demonstracao de Resultado do Exercicio — DRE tem como objetivo resumir de forma
ordenada as receitas e despesas da empresa no periodo. Na Aluvane projetou-se uma receita

no primeiro periodo de R$ 528.436,30 Confirmando-se essa receita durante os doze
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primeiros meses de operagdo, a empresa ird acumular um resultado liquido negativo de R$ 3.487,36, conforme mostra a figura abaixo.

Quadro 31 - Demonstragao do Resultado do Exercicio

(=) RECEITA BRUTA R$ 3052593 |R$  32.471,00 |[R§  34.639,16 |R$  37.253,48 |R§  39.886,07 [R§  41.531,06 |R$  44.236,70 |[R§  46.960,59 [R$  50.74512 |R$  53.542,06 |[R§  56.37552 |R$  60.269,61
S:C;g;”ms TR EE R$ 1.221,04 | R$ 1.298,84 | R$ 1.385,57 | R$ 1.490,14 | R$ 1.595,44 |R$ 1.661,24 | R$ 1.769,47 | R$ 1.878,42 | R$ 2.029,80 | R$ 2.141,68 | R$ 2.255,02 | R$ 2.410,78
(=) RECEITALIQUIDA |R$  29.304,89 [R$  31.172,16 |[R$  33.253,50 |R§ 3576334 |R$  38.290,63 |[R$  30.869,82 |[R§  42.467,23 |R§  45.082,17 |R$  48.715,32 [R$  51.400,38 |R§  54.120,50 |R§  57.858,83
(-) Custo dos produtos R$  21.731,28 |[R$  23.11597 |R§  24.659,47 |R$  26.520,60 |R$  28.394,73 [R$  29.56579 |R§  31.491,92 |R$  33.431,05|R$  36.12524 [R$  38.11636 |R§  40.13349 |R§  42.905,68
(=) RESULTADO BRUTO | R$ 7.573,61 | R$ 8.056,19 | R$ 8.504,12 | R$ 9.242,75 | R$ 9.89590 [R§  10.304,03 |R$ 1097531 |R§  11.651,12 |[R$  12.590,08 |R$  13.284,01 |[R§  13.987,00 |[R$  14.953,15
(-) Despesas administrativas| R$ ~ 13.369,64 |R§ ~ 11.780,86 |R$  11.780,86 |R$  11.780,86 |[R$  11.780,86 |R§  11.780,86 |R$  11.780,86 |R$  11.780,86 |[R$  11.780,86 |R§  11.780,86 |R$  11.780,86 |R$  11.780,86
() Despesas com vendas | R$ 8.984,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64 | R$ 6.659,64
g—atgispesasfinanceirase R$ - |rs - |re - |rs - |rs - |re R$ - | rs - |rs R$ - | rs - |rs R
(=) RESULTADO

OPERACIONAL -R$  14.780,67 | R$  10.384,31 [-R$ 9.846,38 |-R$ 9.197,76 |-R$ 8.544,60 [-R$ 8.136,47 |-R$ 7.465,19 |-R$ 6.789,38 [-R$ 5.850,43 [-R$ 5.156,49 |-R$ 4.453,50 |-R$ 3.487,36
(+/-) Outras B B } B B ; B B : B B _
Rk Ao R$ R$ R$ Rs R$ R$ Rs Rs RS Rs R$ R$

(=) RESULTADO OP. ] [ [ ] I I i I I i I

ANTES DOS IMPOSTOS | RS 1478067 [-R$  10.38431 |-R$ 9.846,38 |-R$ 9.197,76 |-R$ 8.544,60 [-R$ 8.136,47 |-R$ 7.465,19 |-R$ 6.789,38 |-R$ 5.850,43 |-R$ 5.156,49 |-R$ 4.453,50 |-R$ 3.487,36
=) ProvBao para IMposto

de Renda e Contribuigdo R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Sacial

() Particpacges no R - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs - |rs -
resultado

(=) RESULTADO

T -R$  14.780,67 | R$  10.384,31 [-R$ 9.846,38 |-R$ 9.197,76 |-R$ 8.544,60 [-R$ 8.136,47 |-R$ 7.465,19 |R$ 6.789,38 |-R$ 5.850,43 |-R$ 5.156,49 |-R$ 4.453,50 |-R$ 3.487,36

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

Referente aos impostos incidentes sobre a receita bruta, conforme mencionado anteriormente optou-se pelo recolhimento dos mesmos
pela tributacdo do Simples Nacional. Conforme ilustrado no quadro 22, no primeiro ano de atuacdo a Aluvane terd o percentual de impostos

aplicado sobre a receita de 4% em todos os periodos do primeiro ano de atuacao.
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Quadro 32 - Projecdo Despesas com Tributagdo

MESES 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018

RECEITAS R$ 30.525,93 | R$ 32.471,00 | R$ 34.639,16 | R$ 37.253,48 | R$ 39.886,07 | R$ 41.531,06 | R$ 44.236,70 | R$ 46.960,59 | R$ 50.745,12 | R$ 53.542,06 | R$ 56.375,52 | R$ 60.269,61

TRIBUT. R$ 1.221,04 R$ 1.298,84 R$ 1.385,57 R$

1.490,14 R$ 1.595,44 R$ 1.661,24 R$ 1.769,47 R$ 1.878,42 R$ 2.029,80 R$ 2.141,68 R$ 2.255,02 R$ 2.410,78

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

4.9.6 Projecao de Fluxo de Caixa

A projecdo de fluxo de caixa para o periodo é uma importante ferramenta para auxiliar no controle financeiro do negécio. Contudo, para
tornd-lo uma ferramenta eficaz, é necessario que todas as movimentagdes financeiras que ocorrerem na empresa sejam registradas. E foi baseado

nesta premissa que o orcamento para a empresa foi desenvolvido, conforme quadro abaixo.

SALDO INICIAL

Quadro 33 - Demonstragao do fluxo de caixa

RECEBIMENTOS 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018
INTEGRALIZACAO CAPITAL 150.000,00 - - [R$ - |R$ - [R$ - [R¢$ - |R$ - |R$ - [R¢$ - [R$ - |R$ -
RECEBIMENTOS (A VISTA) 8.655,60 9.213,55 9.837,52 | R$ 10.593,52 | R$ 11.354,07 | R$ 11.816,53 | R$ 12.595,35 | R$ 13.378,73 | R$ 14.478,48 | R$ 15.280,13 | R$ 16.090,91 | R$ 17.218,05
RECEBIMENTOS (30 DIAS) - 11.186,25 11.892,60 | R$ 12.677,93 | R$ 13.621,25 | R$ 14.571,87 | R$ 15.178,66 | R$ 16.158,50 | R$ 17.145,65 | R$ 18.505,84 | R$ 19.522,21 | R$ 20.553,18
RECEBIMENTOS (60 DIAS, - - 10.684,07 | R$ 11.364,85 | R$ 12.123,71 | R$ 13.038,72 | R$ 13.960,12 | R$ 14.535,87 | R$ 15.482,84 | R$ 16.436,21 | R$ 17.760,79 | R$ 18.739,72
OTAL RECEB 0 158.655,60 | R 20.399,81 32.414,19 34.636,30 37.099,03 39.427,12 41.734,14 44,073,11 | R: 47.106,98 50.222,18 53.373,91 56.510,95
O 01/2018 018 018 018 018 018 018 018 018 018 018 018
MOVEIS E EQUIPAMENTOS | R$ 21.618,33 [ R$ - |R$ - |[R$ R$ R$ - |[R$ - |R$ R$ - |R$ - |[R$ R$ -
SISTEMA R$ 4.000,00 | R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$ - [R¢ - |R$ - |R$ - [Rs - [R$ - |Rs -
PRO LABORE R$ - |R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00
SALARIOS ADM+VEND R$ R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48 | R$ 4.962,48
ENCARGOS ADM R$ R$ - |Rs - |R$ - |[R$ - [R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$ - |R$ 451,11 | R$ 631,56
ENCARGOS VENDAS R$ - |[R$ - |R$ - |R$ - |R$ - [R$ - |R$ - R$ - |Rs - |R$ 2.305,82 | R$ 3.228,15
ESTOQUES/FORNECEDOREY R$ 47.051,62 | R$ 23.839,41 | R$ - |R$ 24.229,41 | R$ 26.676,60 | R$ 28.524,73 | R$ 29.513,79 | R$ 31.491,92 | R$ 33.470,05 | R$ 36.177,24 | R$ 38.155,36 | R$ 40.133,49
DESP ADM R$ 7.267,78 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00 | R$ 5.679,00
DESP VENDAS R$ 3.539,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67 | R$ 1.214,67
IMPOSTOS R$ - [R$ 1.221,04 | R$ 1.298,84 | R$ 1.385,57 | R$ 1.490,14 | R$ 1.595,44 | R$ 1.661,24 | R$ 1.769,47 | R$ 1.878,42 | R$ 2.029,80 | R$ 2.141,68 | R$ 2.255,02
OTAL PAGA 0 R$ 83.477,40 | R$ 41.911,59 | R$ 18.149,99 | R$ 42.466,12 | R$ 45.017,88 | R$ 46.971,32 | R$ 48.026,18 | R$ 50.112,53 | R$ 52.199,62 | R$ 55.058,19 | R$ 59.905,13 | R$ 63.099,37

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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Pode-se observar que o maior desembolso se dd no primeiro més de cada exercicio, tal
fato ocorrerd devido aos investimentos e despesas iniciais que deverdo pagos essencialmente a
vista. Nota-se que os recebimentos das vendas parcelados em 30 e 60 dias faz com que a
empresa necessite de caixa para bancar seus compromissos até que os recebimentos ocorram.
E nos primeiros 2 meses as compras dos produtos sdo feitas a vista, pois os fornecedores
estipulam que as primeiras compras sejam feitas assim, para posteriormente liberar o cadastro

para compras a prazo, COomo comec¢a a OCOrrer no 3° més.

4.9.7 Projecao Balan¢o Patrimonial

O balanco patrimonial € importante para visualizar a satde financeira da empresa

como um todo, ou seja, uma visdo macro da situagdo financeira do negdécio.



Quadro 34 - Balango Patrimonial
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CONTAS 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018

ATIVO R$ 208.270,88 | R$ 198.515,76 | R$ 213.536,89 [ R$ 207.442,29 | R$ 201.402,50 | R$ 194.872,28 | R$ 190.044,83 | R$ 185.893,91
ATIVO CIRCULANTE R$ 122.368,87 | R$ 113.651,72 | R$ 129.710,83 | R$ 124.654,19 | R$ 119.652,38 | R$ 114.160,13 | R$ 110.370,65 | R$ 107.257,70
Caixa R$ 75.178,20 | R$ 53.666,42 | R$ 67.930,63 | R$ 60.100,80 | R$ 52.181,95 | R$ 44.637,75 | R$ 38.345,71 | R$ 32.306,29
Clientes a receber R$ 21.870,33 | R$ 33.941,52 | R$ 36.166,48 [ R$ 38.783,67 | R$ 41.570,72 | R$ 43.674,66 | R$ 46.177,22 | R$ 49.064,70
Estoques R$ 25.320,34 | R$ 26.043,78 | R$ 25.613,72 | R$ 25.769,72 | R$ 25.899,72 | R$ 25.847,72 | R$ 25.847,72 | R$ 25.886,72
ATIVO NAO CIRCULANTE| R$ 85.902,01 | R$ 84.864,04 | R$ 83.826,07 | R$ 82.788,09 | R$ 81.750,12 | R$ 80.712,15 | R$ 79.674,18 | R$ 78.636,21
IMOBILIZADO R$ 85.902,01 | R$ 84.864,04 | R$ 83.826,07 | R$ 82.788,09 | R$ 81.750,12 | R$ 80.712,15 | R$ 79.674,18 | R$ 78.636,21
Veiculo R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00
Sistemas R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00
Mdveis R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56
Equipamentos Adm R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 [ R$ 8.383,42
(-) Depreciacio Mdveis R$ 204,64 |-R$ 409,28 [-R$ 613,91 [-R$ 818,55 |-R$ 1.023,19 [-R$ 1.227,83 |-R$ 1.432,47 |-R$ 1.637,10
(-) Depreciagao Veiculos -R$ 833,33 [-R$ 1.666,67 |-R$ 2.500,00 |-R$ 3.333,33 |-R$ 4.166,67 |-R$ 5.000,00 |-R$ 5.833,33 |-R$ 6.666,67
PASSIVO R$ 208.270,88 | R$ 198.515,76 | R$ 213.536,89 [ R$ 207.442,29 [ R$ 201.402,50 | R$ 194.872,28 | R$ 190.044,83 | R$ 185.893,91
PASSIVO CIRCULANTE | R$ 11.729,90 | R$ 12.359,09 | R$ 37.226,61 | R$ 40.329,76 | R$ 42.834,58 | R$ 44.440,83 | R$ 47.078,57 | R$ 49.717,04
Fornecedores a pagar R$ - R$ - R$ 24.229,41 | R$ 26.676,60 | R$ 28.524,73 | R$ 29.513,79 | R$ 31.491,92 | R$ 33.470,05
Salarios/encarg. sociais pagal R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 [ R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 [ R$ 812,00 | R$ 812,00
Saldrios/encarg. sociais pagal R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 [ R$ 4.150,48 [ R$ 4.150,48 [ R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48
Provisdo 130 + férias + encd R$ 90,22 [ R$ 180,44 | R$ 270,67 | R$ 360,89 | R$ 451,11 [ R$ 541,33 [ R$ 631,56 | R$ 721,78
Provisdo 130 + férias + encd R$ 461,16 | R$ 922,33 [ R$ 1.383,49 | R$ 1.844,66 | R$ 2.305,82 | R$ 2.766,99 | R$ 3.228,15 | R$ 3.689,32
Pro labore a pagar R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00
Tributos s/vendas a pagar | R$ 1.221,04 | R$ 1.298,84 | R$ 1.385,57 | R$ 1.490,14 | R$ 1.595,44 | R$ 1.661,24 | R$ 1.769,47 | R$ 1.878,42
PASSIVO NAO CIRCULAN R$ - [r¢ - [rs - [r¢ - [rs - [rs - [r¢ - [rs -

PATRIMONIO LIQUIDO | R$ 196.540,98 | R$ 186.156,66 | R$ 176.310,28 | R$ 167.112,52 | R$ 158.567,92 | R$ 150.431,45 [ R$ 142.966,25 | R$ 136.176,87
Capital Social R$  211.321,65 [R$  211.321,65|R$  211.321,65 [R$  211.321,65[R$  211.321,65 | R$  211.321,65 [R$  211.321,65 | R$  211.321,65
(-) Prejuzos/IUCROS acumuld-R$ 14.780,67 [-R$ 25.164,99 |-R$ 35.011,37 [-R$ 44.209,13 [-R$ 52.753,73 |-R$ 60.890,20 |-R$ 68.355,40 |-R$ 75.144,78
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CONTAS 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018 12/2019 12/2020

ATIVO R$ 183.453,45 | R$ 180.938,34 | R$ 176.370,76 | R$ 172.438,04 | R$ 292.419,38 | R$ 817.825,55
ATIVO CIRCULANTE R$ 105.855,21 | R$ 104.378,08 | R$ 100.848,47 | R$ 97.953,71 | R$ 230.390,72 | R$ 768.252,54
Caixa R$ 27.213,65 | R$ 22.377,64 | R$ 15.846,42 | R$ 9.258,00 | R$ 62.071,29 | R$ 417.687,56
Clientes a receber R$ 52.702,84 | R$ 56.022,72 | R$ 59.024,33 | R$ 62.783,00 | R$ 140.965,50 | R$ 320.704,30
Estogues R$ 25.938,72 | R$ 25.977,72 | R$ 25.977,72 | R$ 25.912,72 | R$ 27.353,93 | R$ 29.860,68
ATIVO NAO CIRCULANTE| R$ 77.598,24 | R$ 76.560,27 | R$ 75.522,30 | R$ 74.484,32 | R$ 62.028,67 | R$ 49.573,01
IMOBILIZADO R$ 77.598,24 | R$ 76.560,27 | R$ 75.522,30 | R$ 74.484,32 | R$ 62.028,67 | R$ 49.573,01
Veiculo R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00 | R$ 50.000,00
Sistemas R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00 | R$ 4.000,00
Moveis R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56 | R$ 24.556,56
Equipamentos Adm R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42 | R$ 8.383,42
(-) Depreciacdo Méveis -R$ 1.841,74 |-R$ 2.046,38 |-R$ 2.251,02 [-R$ 2.455,66 [-R$ 4.911,31 |-R$ 7.366,97
(-) Depreciacdo Veiculos -R$ 7.500,00 |-R$ 8.333,33 |-R$ 9.166,67 |-R$ 10.000,00 |-R$ 20.000,00 |-R$ 30.000,00
PASSIVO R$ 183.453,45 | R$ 180.938,34 | R$ 176.370,76 | R$ 172.438,04 | R$ 292.419,38 | R$ 815.318,80
PASSIVO CIRCULANTE |R$ 53.127,00 | R$ 55.768,39 | R$ 55.654,31 | R$ 55.208,95 | R$ 112.028,72 | R$ 247.619,40
Fornecedores a pagar R$ 36.177,24 | R$ 38.155,36 | R$ 40.133,49 | R$ 42.840,68 | R$ 96.307,79 | R$ 220.058,90
Saldrios/encarg. sociais pagaf R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 812,00 | R$ 868,84 | R$ 929,66
Saldrios/encarg. sociais pagaf R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.150,48 | R$ 4.441,01 | R$ 4.751,88
Provisao 130 + férias + encd R$ 812,00 | R$ 902,22 | R$ 541,33 | R$ -

Provisdo 130 + férias + encd R$ 4.150,48 | R$ 4.611,64 | R$ 2.766,99 [ R$ =

Pr6 labore a pagar R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00 | R$ 4.995,00
Tributos s/vendas a pagar | R$ 2.029,80 | R$ 2.141,68 | RS 2.255,02 [ R$ 2.410,78 | R$ 5.416,07 | R$ 16.883,96
PASSIVO NAO CIRCULAN R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
PATRIMONIO LIQUIDO | R$ 130.326,44 | R$ 125.169,95 | R$ 120.716,45 | R$ 117.229,09 | R$ 180.390,67 | R$ 567.699,40
Capital Social R$  211.321,65|R$  211.321,65[R$  211.321,65 | R$  211.321,65 | R$ 211.321,65 | R$ 211.321,65
(-) Prejuizos/IUCROS acumuld-R$ 80.995,21 |-R$ 86.151,70 |-R$ 90.605,20 |-R$ 94.092,56 |-R$ 30.930,98 | R$ 356.377,75

Fonte: Elaborado pela autora, 2017.
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O ativo total da empresa em seu primeiro més de funcionamento da distribuidora serd
de R$ 208.270,88, sendo R$ 122.368,87 de ativo circulante e R$ 85.902,01 de ndo circulante.
Para o primeiro ano nao estdo previstos novos investimentos em nao circulantes, sendo assim,
no balanco, o valor referente a eles sé vai baixar, devido a depreciacdo. J4 os ativos
circulantes vdo crescendo a medida que os meses transcorrem, com destaque maior para a
conta de clientes a receber.

Ja as contas com passivo se mantém praticamente estdveis durante os doze primeiros
meses. O Patrimonio Liquido por sua vez, também vai diminuindo com o decorrer dos meses,
isso se deve principalmente a conta de lucros acumulados, porém nos préximos anos ja

aumenta.

4.9.8 Indicadores Financeiros

Neste topico serdo abordados os mais importantes indices financeiros para a empresa e
para o empreendedor utilizarem para a tomada de decisoes.

Através da analise vertical, constatou-se que a empresa tem destaque, nos trés
primeiros anos, em seus investimentos nas contas de veiculos € moveis, porém a conta caixa
representa o maior valor dos ativos para o os primeiros meses, seguida entdo da conta clientes
a receber durante o decorrer dos quatro anos. Por outro lado na politica de financiamento, o
capital proprio € o principal financiador nos primeiros meses, € através dos lucros acumulados
a partir do terceiro ano de exercicio.

Através dos indicadores financeiros apresentado na sequéncia ¢ possivel mensurar o

desempenho da empresa em cada periodo.
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Quadro 35 - Indicadores Financeiros.

INDICADOR 01/2018 02/2018 03/2018 04/2018 05/2018 06/2018 07/2018 08/2018 09/2018 10/2018 11/2018 12/2018 2019 2020

ROE -0,08 -0,06 -0,06 -0,06 -0,05 -0,05 -0,05 -0,05 -0,04 -0,04 -0,04 -0,03 0,42 1,09
ROA -0,07 -0,05 -0,05 -0,04 -0,04 -0,04 -0,04 -0,04 -0,03 -0,03 -0,03 -0,02 0,25 0,71
Alavancagem 1,06 1,07 1,21 1,24 1,27 1,30 1,33 1,37 1,41 1,45 1,46 1,47 19,84 18,51
z:‘r':_:‘::': liquidez 10,43 9,20 3,48 3,09 2,79 2,57 2,34 2,16 1,99 1,87 1,81 1,77 20,75 30,61
fndice de liquidez seca 8,27 7,09 2,80 2,45 2,19 1,99 1,80 1,64 1,50 1,41 1,35 1,30 16,79 28,61
fndice de liquidez geral 17,76 16,06 5,74 5,14 4,70 4,38 4,04 3,74 3,45 3,24 3,17 3,12 30,47 34,42
Margem de lucro liquido | -48,4% -32,0% -28,4% 24,7% 21,4% -19,6% -16,9% -14,5% -11,5% -9,6% 7,9% -5,8% 53,2% 169,6%
PEE NG UED -48,4% -32,0% -28,5% -25,0% -21,9% -19,6% -16,9% -14,4% -11,7% -9,7% 7,9% -5,8% 53,2% 169,6%

operacional
Fonte: Elaborado pela autora, 2017.

A liquidez corrente, ou seja, a capacidade de pagamento da divida da Aluvane com terceiros e com recursos realizaveis ¢ de 1,77 em
dezembro do primeiro ano e de 3,10 no terceiro periodo, ou seja, o seu ativo no primeiro ano, tem 1,77 vezes a capacidade de cobrir as dividas de
curto prazo, chegando a 3,10 vezes a capacidade de cobrir as dividas de curto prazo no termino do quarto exercicio.

Com base nos indicadores apresentados, compreende-se que acerca do Retorno sobre o patrimonio liquido (ROE) que indica quanto de
prémio os acionistas e proprietarios estdo obtendo em relagdo aos seus investimentos na empresa, isto ¢, o patrimonio liquido, apresenta resultado
negativo em seu primeiro ano de mercado. Mas nos anos posteriores, releva um crescimento significativo, retratando uma condicao favoravel aos
acionistas a longo prazo. No segundo ano o ROE foi de 0,42 ¢ 1,09 para o terceiro, isto ¢, para cada R$ 1,00 real investido o empreendedor vai
obter de lucro R$ 0,42, e R$ 1,09 centavos respectivamente.

Em rela¢do ao Retorno sobre o ativo total (ROA), também conhecido como retorno sobre o investimento, mede o retorno sobre o ativo
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total depois de juros e impostos. Sendo um indice considerado como um dos mais
importantes, pois indica a lucratividade da empresa em relagdo aos investimentos totais,
compreende-se que a empresa em seus primeiros estdgios nao representa indicadores
positivos, mas nos proximos anos acaba por apresentar um crescimento. Em 2019 e 2020 o
ROA foi de 0,25, e 0,71 respectivamente, ou seja, para cada real de ativo no segundo e
terceiro ano se obteve R$ 0,25, ¢ 0,71 reais de lucro operacional.

Sobre o grau de alavancagem financeira (GAF), que mede se ha presenga de capital de
terceiros de longo prazo na estrutura de capital, identificando se a empresa esta alavancada ou
nao, a situagdo da empresa podera ser ruim, indicando riscos financeiros e muita participagao
de capital de terceiros na distribuidora. O grau de alavancagem financeira foi constante para
0s quatro periodos, iniciando ao término do primeiro ano com um indicador de 1,47 e resultou
no final do terceiro periodo em um indicador de 1,44, apresentando um risco reduzido,
portanto para que a empresa possa obter maiores ganhos serd necessario aumentar o
endividamento, contudo isto aumenta também os ricos financeiros.

Ja o indice de liquidez corrente, que € considerado o melhor indicador de solvéncia de
curto prazo, pois revela a protegdo dos credores em curto prazo por ativos, onde ha uma
expectativa que estes possam ser convertidos em dinheiro rapidamente. Nesse sentido, a
empresa apresenta bons resultados e possui meios de honrar com suas obrigacdes de curto
prazo, demonstrando uma folga no disponivel. Sob a mesma otica, mas desconsiderando o
valor de estoques, o indice de liquidez seca visa saldar as obrigacdes da empresa de curto
prazo sem depender da venda de estoques para isso e, nesse sentido, a empresa apresenta bons
indices.

A respeito da margem de lucro liquido, cujo qual mede o percentual de lucro liquido
que a empresa conseguiu obter em relacdo ao seu faturamento, compreende-se que a mesma
apresenta um bom indicador, haja vista seu crescimento ao longo do tempo. Além disso,
margem de lucro operacional também representa o mesmo resultado, agregando lucratividade
a organizacao.

O payback da Aluvane ¢ de 26 meses, posicionando a distribuidora num nivel médio
de atratividade econdmica, tendo em vista que o prazo de retorno sobre o capital investido €
considerado medial.

O Valor Presente Liquido que representa o valor estimado de pagamentos futuros,

considerando uma taxa de juros apropriada, menos o custo do investimento inicial da Aluvane
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¢ viavel, superando valor de R$ 150.000,00 do investimento inicial no terceiro ano, sendo o
VPL igual a R$ 181.283,76.

Calcular a Taxa de Retorno ¢ decisivo para avaliar o nivel de sucesso da empresa, pois
este calculo demonstra o retorno financeiro do empreendimento. Para o empreendimento em
questdo, a Taxa Interna de Retorno ¢ de 44,35% nos trés primeiros anos, superando custo de

oportunidade estipulado em 20%.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O Empreendedorismo das micro € pequenas empresas ¢ muito importante para a
economia do pais. Porém, para os empreendedores que pretendem abrir seu proprio negécio €
de crucial importancia a elaboracdo de um plano de negdcio, para tentar minimizar o risco
intrinseco que os novos negocios apresentam nos primeiros anos das atividades. Esse foi o
propésito deste trabalho, diminuir o risco através de um planejamento extenso e completo.

No presente trabalho, no que tange aos objetivos especificos do estudo conseguiu-se
estabelecer com clareza e objetividade aspectos das caracteristicas gerais do negdcio como
missdo, visdo, valores, e objetivos que norteiam uma organizac¢ao. Dessa maneira também foi
elaborado a estrutura organizacional e legal e o plano operacional, sempre analisando a
pratica do mercado.

Através da elaboragdo deste trabalho foi possivel perceber também a importancia de
analisar e conhecer o ambiente mercadoldgico em que a empresa estd inserida. No mercado
atual as mudancas ocorrem a todo o momento, o consumidor estd cada vez mais exigente o
que instiga ainda mais a concorréncia.

Apos levantamento dos planos operacional, de marketing e, financeiro e orgamentario,
verificou-se que a abertura de uma distribuidora de componentes e perfis de aluminios para
esquadrias na cidade de Chapec6 — SC ¢ um bom investimento € um negocio atrativo, visto
que na cidade e na regido Oeste ndo tem nenhuma distribuidora que trabalhe com toda a gama
de produtos que Aluvane vai atuar, e além disso 100% dos clientes entrevistados
demonstraram bastante interesse e entusiasmo no empreendimento.

Através do plano financeiro, buscou-se como objetivo especifico verificar sua
viabilidade, e demonstrar numericamente que o negocio € vidvel. Uma constatacdo disso s@o
os 6timos indices financeiros considerando a projecdo de vendas, onde o lucro liquido esta
bom apesar de ndo haver lucros no primeiro ano de funcionamento. Quanto ao retomo do
capital investido, a maioria dos novos empreendimentos ndo ¢ satisfatorio no primeiro e
segundo ano, porém nos anos posteriores apresenta uma excelente taxa de remuneragdo
chegando a quase 70% em 2019 (segundo ano de atividade da empresa), o prazo de retomo do
investimento ¢ de 26 meses, ou seja, em fevereiro de 2020.

Através da elaboragdo deste trabalho é possivel compreender que o trabalho do
empreendedor ndo € apenas idealizar o negdcio, mas sim trabalhar com bastante engajamento

do planejamento, o que exige muitas competéncias empreendedoras, dedicacdo, e
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conhecimento de todo o ambiente interno e externo da organizagdo. Contudo € uma atividade
apaixonante e desafiadora, pois instiga a busca incessante pelo sucesso.

Em geral, pode-se analisar a empresa como rentdvel e sendo um investimento
financeiramente sauddvel, sendo enfrentadas algumas dificuldades no primeiro periodo de
atividades, mas que logo na sequéncia acabam permeando novos cendrios e,
consequentemente, impactando em resultados positivos para a distribuidora e para a

empreendedora.
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APENDICE A — Instrumento de coleta de dados

Este formulario destina-se a uma pesquisa de cunho académico, sua finalidade ¢

verificar a viabilidade para a abertura de uma distribuidora de componentes e perfis na cidade
de Chapeco - SC.

1. Identificagdo do fabricante de esquadrias:

1.1. Nome da empresa:

1.2. Nome do entrevistado:

1.3. Cargo do entrevistado:

1.4. Entrevistado possui formagao:

1.5. Endereco da empresa:

1.6. Tipo do Negocio:

() Formal () Informal
1.4 Sempre trabalhou neste ramo:

() Sim ( )Nao
2. Ha quanto tempo seu estabelecimento estd em funcionamento?
() Menos de 1 ano ( )De 03 a 05 anos
( ) De 01 a03 anos () Mais de 05 anos
3. Qual o mix de produtos fabricados?
() Esquadria de aluminio () Estrutura metalica
() Vidro temperado () Box para banheiro
() Aluminio (linha moveleira) () Outros:

4. As matérias primas sdo compradas de distribuidoras ou diretamente dos fornecedores

fabricantes?

~

) Distribuidora () Fornecedores

5. Quais os principais fornecedores?
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6. Qual o prazo de entrega do seu fornecedor? Esta satisfeito?

7. Qual ¢ a quantidade aproximada comprada mensalmente?

8. Qual ¢ o aspecto mais valorizado por vocé em seu fornecedor?

() prego () atendimento
() entrega ( ) qualidade
() Outros:

9. Qual ¢ a forma de pagamento utilizada?
( )avista () cheque
() cartdo () Boleto

10. Qual a sua opinido a respeito da abertura de uma nova distribuidora de componentes e
perfis de aluminio?
() satisfatoria ( ) insatisfatoria

() indiferente



