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RESUMO

O presente trabalho de conclusio de curso visa demonstrar a viabilidade de implantagdo de
uma vidracaria na cidade de Rubiataba através da elaboragdo de um plano de negécio, onde se
utiliza todas as ferramentas e conhecimentos tedricos adquiridos no curso de administragao,
pois o empreendedor tem a objetivo de abter sucesso profissional e pessoal a frente da gestio
do empreendimento e busca o desenvolvimento sustentavel de Rubiataba. O sumario
executivo mostra a descrigio da empresa, o perfil do empreendedor e traga suas metas e
objetivos. O plano de marketing através de pesquisa de mercado analisa e busca conhecer o
mercado de Rubiataba e suas potencialidades e oportunidades, ja o plano operacional define a
estrutura fisica e as pessoas que vdo compdr ao quadro de pessoal da empresa e no plano
financeiro usa-se técnicas financeiras para analise do negécio como forma de saber sua
viabilidade. Portanto, o resultado que o trabalho apresenta ¢ satisfatorio, pois demonstra suas
potencialidades socioecondmicas, por isso € viavel e pronto para ser implantado na cidade de
Rubiataba.

Palavras-chave: Vidragaria. Empreendedor. Plano de negdcio. Implantagio. Viabilidade.
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ABSTRATC

This conclusion of course work aims to demonstrate the feasibility of deploying a glazier in
the town of Rubiataba by developing a business plan, which uses all the tools and theoretical
knowledge acquired in the course of administration, because the entrepreneur has the purpose
of professional and personal success ahead of project management and seeks to develop
sustainable Rubiataba. The executive summary shows the description of the company, the
entrepreneur’s profile and outlines its goals and objectives. The marketing plan through
market research and analyzes search Rubiataba knows the market and its potential and
opportunities, as the operational plan defines the physical structure and the people who will
compose the staff of the company and uses its financial to financial techniques for business
analysis as way to know its viability. So the result shows that the work is satisfactory, as it
demonstrates its potential socioeconomic so it is viable and ready to be deployed in the city of
Rubiataba.

Keywords: Glass. Entreprencur. Business plan. Deployment. Viability.
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INTRODUCAO

O presente trabalho tem objetivo de analisar a viabilidade da implantagio da empresa
Status Vidragaria. Para que isso seja possivel tem que se analisar o negdcio através dos
aspectos econdmico-financeiro, realizagdo pessoal, operacionalidade, dreas mercadologicas,
por iss0, o planc de negdcio vem responder as questSes de forma concisa a fim de tirar todas
as davidas do empreendedor a respeito do negb6cio. Para a elaboragdo do plano, o
empreendedor se fundamentou em uma pesquisa de mercado para saber como sera a aceitagdo
do negocio e conhecer seu publico alvo.

Justifica a apresentagdo do plano de negdcio para a realizagdo profissional como
forma de pbr em pratica todo conhecimento adquirido ao longo do curso de administrago,
pois, durante o curso de administragdo na disciplina de empreendedorismo foi colocada &
exigéncia de se construir um plano de negocio, com isso o empreendedor viu a oportunidade
de colocar em pratica um desejo pessoal, e obteve o conhecimento e ferramentas necessarias
para a construgio do plano. O plano de negocio é dividido em sumario executivo, plano de
marketing, plano operacional e plano financeiro.

O sumario executivo é a porta de entrada do plano de negocio, é através dele que o
empreendedor apresentou o negdcio, com suas descrigdes € oportunidades. Também é no
sumario que se tragaram as metas e objetivos, onde empreendedor pode expor seu perfil, com
sua formagdo académica, experiéncias profissionais, alids toda a bagagem que ele trouxe para
a construgio deste trabalho. Portanto, a constru¢iio do sumario executivo foi um capitulo
importante, por apresentar o plano de negécio de forma objetiva ao leitor.

No plano de marketing foram definidos os objetivos mercadologicos do negocio,
onde se pode avaliar a situa¢@o do mercado de Rubiataba, trabalhar os pregos, formar mix de
produtos, estudar o cliente em potencial e conhecer os pontos fortes e fracos do
empreendimento e definir qual a melhor forma de divulgagdo desse novo empreendimento a
fim de que o cliente possa conhecer tudo aquilo que estd a sua disposi¢do na empresa, com
isso definiu-se um plano de agdo adequado 4s necessidades da empresa. Com a elaboragio
deste plano de marketing o empreendedor podera organizar a forma de atuagiio da empresa no
mercado.

A elaboragio do plano operacional possibilitou ao empreendedor definir a
localizagdo do negocio, criar um layout que atenda as necessidades operacionais, a sua
capacidade de prestacio de servicos, afim de que se trabalhe dentro de suas possibilidades de

comercializagdo. Como também se definiu uma politica e de contratagio e de necessidade de
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pessoal, formagio de salarios, alids, tudo aquilo que envolve as necessidades operacionais da
empresa.

O plano financeiro mostra em nimeros tudo aquilo que foi planejado, o detalhamento
das receitas, faturamento e todos os custos e despesas, proje¢do de necessidade de
investimentos, necessidade de capital, demonstragdes contabeis que detalham a projegdo de
movimentagio ¢ apuragdes de resultados. Nessa parte foi elaborado um fluxo de caixa a longo
prazo, para se prever a média de crescimento do negdcio no mercado. Além dessas
informagdes o mais importante é que através dos indicadores, foi possivel concluir a

viabilidade do plano através dos mimeros apresentados.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 O conceito de empreendedorismo e o movimento do empreendedorismo de

Rubiataba

O conceito de empreendedorismo e a teoria que o envolve, sdo necessarias para o
desenvolvimento de um empreendedor que deseja abrir um negécio. Foi a partir destes
conceitos que o autor deste plano pode elaborar o plano de negécio da Status Vidragaria, pois,
para se tornar empreendedor € preciso ter o conhecimento das técnicas, iniciativas e a
capacidade de empreender.

Para Dolabela (1999, p. 45),

O empreendedorismo deve conduzir ao descnvolvimento econdmico, gerando e
distribuindo riquezas ¢ beneficios para a sociedade. Por estar constantemente diante
do novo, o empreendedor evolui através de um processo iterativo de tentativa e €IT0;
avanca em virtude das descobertas que faz as quais podem se referir a uma
infinidade de eclementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializagido, vendas, tecnologia, gestio, etc.

Portanto, o empreendedorismo esta presente na realidade de Rubiataba, beneficiando
toda a sociedade. Com isso, o conhecimento relacionado ao empreendedorismo € essencial
tanto para empreendedores quanto para as pessoas que desejam empreender, assim o processo
de empreendedorismo ndo para, estd sempre em constante evolugio acompanhando as novas
tendéncias e buscando novos desafios, Dolabela traduz em esséncia ao citar que o
empreendedorismo esta sempre em constante evolugio, buscando complementar esse
conceito.

Chiavenato (2005, p. 19) define o processo do empreendedorismo da seguinte forma:

Em primeiro lugar, o empreendedorismo envolve o processo de criagdo de algo
novo, que tenha valor e seja valorizado pelo mercado. Em segundo lugar, o
empreendedorismo exige devogdo, comprometimento de tempo e esforgo para que o
novo negécio possa transformar-se em realidade e crescer. Em terceiro lugar, o
empreendedorismo requer ousadia, assuncdo de riscos calculados e decisfes criticas,
além de tolerincia com possiveis tropegos, €rros ou insucessos.

Portanto, esse processo de empreendedorismo de criagio de valor, de esfor¢o em
torno de um negocio, além da coragem de assumir riscos, serd usado na criagdo do plano do
negdcio, pois a teoria de Chiavenato mostra como deve ser o processo de empreendedorismo

na pratica.
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Os dois autores trazem conceitos distintos sobre empreendedorismo, Dolabela foca
no desenvolvimento econdémico que o empreendedorismo gera € na sua capacidade de
distribuir riquezas. Ja Chiavenato trabalha a questfio da criagdo do novo, exigéncia do esforgo
e ousadia e capacidade de assumir riscos. Por se complementarem como duas teorias distintas,
no plano de negdcio foram utilizadas a teoria dos dois autores citados, pois vem de encontro
ao plano de negdcio, porque a geragdo de riquezas e desenvolvimento econdmico, a busca da
evolugio constante e crescimento junto com Rubiataba estdo dentro dos objetivos e da Status
Vidragaria.

Rubiataba destaca-se por ser uma cidade empreendedora em varios ramos, tanto no
comércio como na area de indistria. Desde sua fundagdo a cidade teve vocagdo ao

empreendedorismo, conforme dados do IBGE (2007):

Rubiataba foi primitivamente habitada por elementos dedicados a formagio de
lavouras, registrando-se os pioneiros: José¢ Custddio, Manoel Francisco do
nascimenio ¢ Gabriel Pereira do Nascimento, que chegaram i regido em 1945. O
projeto do mitcleo populacional surgiu, efetivamente, em 1949, por iniciativa do
Governo do Estado, objetivando a criagfio de uma colbnia agricola na mata de Sao
Patricio. Cidade planejada desenvolveu-se rapidamente, passando diretamente de
povoado a municipio, em 12 de outubro del1953.

Assim, Rubiataba continuou desenvolvendo ao longo dos anos, tanto na educagéo,
comércio e indastria. O segmento de vidragaria surgiu em Rubiataba no final da década de 80,
com a primeira vidragaria e ao longo dos anos esse mercado cresceu e se aperfeigoou bastante
com a entrada de outros empreendedores no mesmo ramo, novas técnicas e novas tecnologias
surgiram e esse segmento de Rubiataba ‘nﬁo ficou de fora. O movimento empreendedor em
Rubiataba cresceu e evoluiu no sentido de gestSes mais modernas e eficientes, com
profissionais preparados. Segundo dados dos proprios empreendedores do ramo, a cidade hoje
conta com um comércio e uma indastria ativa. Segundo dados da secretaria da indistria e
comércio do municipio (2011), através de apresentagio de documento publico atualizado,
Rubiataba conta hoje com: 52 indastrias € 1680 coméreios em plena atividade, mostrando a
vocagio empreendedora que a cidade tem desde o inicio de sua fundagéo.

Buscando dar continuidade a essa vocagdo empreendedora, como citado

anteriormente é que sera criada a Status Vidragaria.
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1.2 Conceito de empreendedor e suas caracteristicas

O conceito de empreendedor é de importéncia para o desenvolvimento do trabalho,
pois mostra o que ¢ o empreendedor, suas caracteristicas e tudo aquilo que € necessario para
se tornar um empreendedor na pratica. Isso serd necessario para a construgio do plano
negocio da Status Vidragaria.

Para Dolabela (1999, p. 43), “O empreendedor é que se dedica a geragdo de
riquezas, seja na transformagdo de conhecimentos em produtos ou servigos, na geragio do
proprio conhecimento ou na ingvagio em areas como marketing, produgio, organizagio, etc.”
Esse conceito de empreendedor mostra como deve ser o perfil do empreendedor, o de ter
capacidade de transformar conhecimentos em produtos e servigos e evolugio pessoal e
profissional, ¢é assim que empreendedor ira trabalhar na construgéo do plano, para que a Status
Vidragaria esteja sempre inovando em suas areas operacionais e administrativas.

De acordo com Chiavenato (2004, p. 3),

O empreendedor € a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de
talentos, a dinimica de idéias. Mais ainda é ¢le quem fargja as oportunidades e
precisa ser muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que os
outros aventureiros o facam, enfim, € a pessoa que inicia um negocio para realizar
uma idéia ou projeto pessoal assumindo riscos ¢ responsabilidades e inovando
continnamente.

Chiavenato define o empreendedor como uma pessoa que assume responsabilidades
em prol de um negodcio, assumindo todos os riscos deste negocio e agindo sempre de forma
proativa. Ainda complementando esse conceito Chiavenato (2004, p. 5), “O empreendedor € a
pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois é dotado de sensibilidade para os
negocios, tino financeiro e capacidade de identificar oportunidades”. O conceito usado por
Chiavenato descreve a pessoa gue tem visdio para o negdcio e que enxerga primeiramente as
oportunidades, esse ¢ um perfil essencial para quem deseja empreender algum negbcio. Pois
um negdcio sO ird prosperar se as coisas acontecerem na pratica.

Para Dornelas (2007, p. 41),

Um empreendedor busca a independéncia, a autonomia e a liberdade de fazer
acontecer e implementar suas oportunidades. A auto-realizagdo, a superacdo dos
objetivos ¢ a possibilidade de ver seus sonhos se concretizarem, sdo também fatores
que motivam o empreendedor a seguir em frente, apesar dos grandes desafios da
jornada empreendedora. Ganhar dinheiro para o empreendedor ¢ consequéncia da
realizacdo acertada de scus projetos.
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Dornelas traz um conceito interessante de empreendedor, o da busca de conquistar
independéncia e autonomia como fatores de motiva¢do, onde ganhar dinheiro € apenas uma
consequéncia do projeto bem realizado, na verdade o que ele sempre busca séic novos desafios
e oportunidades. Isso vem de encontro ao que o empreendedor esta buscando para o plano de
negdcio, novos desafios de empreendimento.

Nzo ha grandes diferengas entre os autores sobre o conceito de empreendedor, as
teorias apenas se completam mostrando o perfil de uma pessoa empreendedora. Com base nas
defini¢des dos autores citados neste trabalho sobre conceito de empreendedor, ele € a pessoa
que esta pronta para assumir riscos em um novo negocio, ter criatividade e sempre buscando
novas oportunidades de idéias de negocio, aliando realizagdo pessoal com sucesso
profissional. Todos esses conceitos serdo usados pelo empreendedor na gestio da Status
Vidragaria, buscando administrar a empresa com sucesso, identificando novas possibilidades
e oportunidades, dentro do mercado em que a empresa ira se inserir.

Mostrar as caracteristicas do empreendedor € importante para o presente trabalho,
pois, definira qual o perfil do empreendedor que plano de negocio necessita.

Para Bernardi (2007, p. 8/9) o empreendedor precisa ter as seguintes
caracteristicas:

Senso de oportunidade; dominiincia; agressividade e energia para realizar;
autoconfianca; otimismo; dinamismo; independéncia; persisténcia; flexibilidade
¢ resisténcia a frustragGes; criatividade; propensdo ao risco; lideranga
carismatica; habilidade de equilibrar “sonho” e realizagdo; habilidade de
relacionamento.

Essas so caracteristicas essenciais para o empreendedor de sucesso, pois, todas vém
de encontro as necessidades de uma gest3o eficiente que toda organizagdo precisa, desde
perceber as oportunidades até ter habilidade de relacionamento, essas sdo caracteristicas que o
empreendedor da Status Vidragaria tera que aprimorar no dia a dia.

Para Dolabela (1999, p. 45):

Um dos principais atributos do empreendedor & identificar oportunidades, agarra-las
¢ buscar os recursos para transformi-las em mnegdcios lucrativos. Nio ¢
indispensavel que cle possna os meios necessarios A criagdo de sua empresa. Mas
deve ser capaz de atrair tais recursos, demonstrando o valor do seu projeto ¢
comprovando que tem condi¢hes de torna-lo rcalidade. O dinheiro ¢ visto pelo
empreendedor como uma medida de desempenho, como meio para 05 seus
objetivos, mas raramente como objetivo em si mesmo.
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Essa capacidade de transformar ideias em negocios lucrativos, € essencial para o
empreendedor, ¢ uma forma de demonstrar sua capacidade perante as adversidades que
surgem.

Portanto, todas essas caracteristicas citadas pelos autores serdo usadas pelo
empreendedor, na construgio do plano de negdcio, pois fazem parte do perfil de um
empreendedor de sucesso, assumir fiscos e inovar sempre, como também identificar
oportunidades e transforma-los em negécios lucrativos. S@o as caracteristicas que o
empreendedor Gilmar de Oliveira Viana tem e que serdo usadas para mostrar que a Status

Vidragaria é um negocio viavel, e que sera uma otima aposta a implantagio desse projeto.

1.3 Plano de negécio

Saber o que um plano de negbcio é essencial para o presente trabalho, pois, o
conhecimento tedrico do que € um plano de negdcio ird contribuir para que se construa um
projeto que ajude na abertura do novo empreendimento. O plano de negodcio dard ao
empreendedor informagGes necessrias sobre a viabilidade, riscos e todas as informagdes
necessarias para as tomadas de decisdes.

Nesse sentido Chiavenato (2004, p. 128) afirma que:

O plano de negdcios - business plan — é um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas € condigles para
proporcionar uma analise da sua viabilidade ¢ dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantacéo.

Conforme cita o Chiavenato, todas as informagOes descritas no plano de negdcio
facilitara a implantagdo do mesmo, por isso ele deve ser bem estruturado e objetivo naquilo
que foi proposto, pois, cada negocio ¢ diferente um do outro, assim ele se torna um
documento tinico, por isso o plano deve conter todas as informagdes sobre as oportunidades e
ameagas que o negocio tera.

Para Bemnardi (2007, p. 110):

Desenvolver um plaro de negécio € um trabalho especifico que envolve decisdes
estratégicas em varios niveis € com finalidades bem definidas; portanto, como tal
deve ser encarado como um projeto que deve ter inicio e wm final programado,
envolver muito inspiragdo ¢ transpiragio; envolver recursos muitos varidveis e o
resultado é desconhecido; requer competéncias ¢ recursos multidisciplinares; a
resposta € importante e estratégica para os interessados.
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Assim, conforme descreve Bernardi, para se construir um plano de negécio o
empreendedor precisa ter competéncias e recursos variaveis e cronograma para sua construgdo
e implantag¢do, isso ird guiar o empreendedor em seu projeto na abertura de um novo
empreendimento. Com um bom plano de negdcio em mios e 0s recursos necessarios para tirar
esse plano do papel, o negocio terd grandes chances de ser um sucesso € nio fracassar nos
primeiros anos de vida. Ha uma diferenga entre o conceito dos dois autores, pois Chiavenato
define forma mais sintetizada sobre o conceito de plano de negodcio, aproximando o
empreendedor daquilo que ele busca na pratica para elaborar um plano.

No presente trabalho foi usado o conceito de Chiavenato por descrever aquilo que o
empreendedor busca na teoria, com isso ira definir as principais caracteristicas da empresa, e
criar uma analise sobre sua viabilidade e implantagdo.

Para se construir um plano de negdcio exige organizagZo nas ideias expostas, essas
irdo esclarecer o autor a respeito de todas as duvidas que surgirdo. A construgdo de um plano
de negdcio bem elaborado sera importante para o empreendimento, pois, ird minimizar os
riscos e aumentar as oportunidades e mostrar a viabilidade do negocio.

Para Bernard: (2007, p.7):

As questdes cruciais a serem respondidas num plano de negocio, em qualquer
estagio evolutivo da empresa, sfo: Qual ¢ 0 nosso negocio? Onde estamos? E
vidvel? Quais os riscos? Embora cada caso seja especifico, em media um processo
de plano de negdcio deve exigir no minimo 150 a 200 horas de trabalho.

Portanto, o processo de um plano de negocio exige muita dedicagio do
empreendedor, ¢ esse plano deve esclarecer todas as davidas do leitor a respeito do
empreendimento. Por isso ele é desenvolvido para tirar o maximo de duvidas possivel sobre
todo esse processo do que é o negocio e quais os objetivos e metas desse negocio. Portanto, o
plano tem que mostrar a viabilidade através de uma analise concisa e confiavel.

O plano de negocio ¢ divido em varias partes, que juntas irdo dar sentido e formar
um documento sobre o futuro empreendimento. Neste documento deve conter tudo aquilo que
o leitor busca conhecer sobre o negbcio: apresentagdo, mercado, estrutura, viabilidade
financeira, tudo descrito de forma clara formando uma ideia geral do negocio. Portanto, a
plano de negocio da Status Vidragaria, sera um documento elaborado mostrando ao leitor tudo
aquilo que ele procura em um projeto de negédcio. Assim, ele serd composto de um sumario
executivo, plano de marketing e plano operacional e plano financeiro, conforme se vera no

decorrer do planoc.
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1.3.1 Sumario executivo

Um sumario executivo bem elaborado sera necessario para o presente trabalho, pois
trara a descri¢gdo da oportunidade, descrigdo do negdcio, missao, visdo, os objetivos e metas
do negocio. Tudo isso dara ao leitor todas as informagdes que precisa sobre o negocio.

Nesse sentido Oliveira (1999, p. 118), “A missdo € a razio de ser da empresa. Neste
ponto procura-se determinar qual o negocio da empresa, por que ela existe, ou ainda em que
tipos de atividades a empresa devera concentrar-se no futuro”. Esse conceito de oliveira
mostra o que a missdo da empresa, a importancia de se definir uma missdo, pois a missao € a
razdo da empresa existir, portanto, utilizando-se esse conceito o empreendedor ira definir o
missdo da Status Vidragaria, no mercado de Rubiataba.

Para Oliveira (1999, p. 82):

Visio é conceituada como os limites que os proprietdrios e principais executivos da
empresa conseguem enxergar dentro de um periodo de tempo mais longo ¢ uma
abordagem mais ampla. Nesse contexto, a visdo proporciona o grande delincamento
do plan¢jamento estratégico a ser desenvolvido e implementado pela empresa.

Com base na teoria de Oliveira o empreendedor definira a missdo da Status
Vidragaria, tragando um planejamento estratégico para definir o que ela quer ser e onde e¢la
chegar no mercado em que esta inserida.

Para Oliveira (1999, p. 146), “Objetivo: € o alvo ou ponto que se pretende atingir”.
Com o apoio dessa teoria o empreendedor definira os objetivos da empresa, planejando tudo
aquilo que a empresa pretenda atingir a curto, medio e longo prazo.

Para a elaboragdo do sumario executivo € necessario tragar as metas da empresa,
Oliveira (1999, p. 73), “Meta: corresponde aos passos ou etapas perfeitamente quantificados e
com prazos para alcangar os desafios e objetivos”. A definigdo de Oliveira mostra de forma
objetiva o que ¢ a meta de uma empresa, portanto, a partir dessa teoria, o empreendedor
definira as metas a serem alcangadas de acordo com os objetivos definidos. Essa metas serdo
a curto, médio e a longo prazo.

Dornelas (2005, p.101), “O sumario executivo fara o leitor decidir se continuara ou
ndo a ler o plano de negdcio. Portanto, deve ser escrito com muita atengdo e revisado varias
vezes, além de conter uma sintese das principais informagdes Aque’ constam no plano de
negocio”. O sumario executivo é a introdugdo das descrigdes da "construt;z'io de um plano de
negocio, uma boa estrutura do mesmo, dara ao leitor o conhecimento do assunto a ser descrito

'

ao longo do trabalho
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Dornelas (2005, p.126), complementa que, “O sumario executivo ¢ a principal se¢do
de seu plano de negocio e deve expressar uma sintese do que serd apresentado na sequéncia,
preparando o leitor e atraindo 0 mesmo para uma leitura com mais atengfo e interesse”.
Portanto a constru¢do de um sumdrio executivo bem elaborado despertara o interesse do leitor
para a leitura do plano e negocio.

Para o presente trabalho foi usado a teoria de Oliveira por citar as partes mais
importantes que é composto sumario executivo, € a teoria de Dornelas por descrever a
importincia do sumario executivo. As teorias dos dois autores nfio divergem uma da outra,
apenas complementam a de Oliveira detalhando e a Dornelas mostrando a importincia do

sumario executivo.,
1.3.2 Plano de marketing

. A elaboragdo do plano de marketing para a Status vidragaria foi importante, pois fara
com que se conhega o mercado em que ¢la ird se inserir, aonde através de uma pesquisa
mercado ira se descobrir tendéncias de mercado, o produto, os concorrentes, precos, a praga,
os seus fornecedores, as vendas e seus pontos fortes e pontos fracos. Isso dara base para uma
gestdo eficiente e dindmica, com flexibilidade necessaria no modo de gerir e acompanhar as
mudangas que irdo acontecendo e elaborar agGes para se chegar ha um resultado esperado,
tornando a empresa competitiva no mercado. Para a elaboragido do plano de marketing, o
empreendedor optou por usar a teoria de Las Casas (2009), por trazer os conceitos teoricos

que o empreendedor precisa.

Um plano de marketing vem a ser, portanto, a parte escrita do planejamento. Eo
documento que contém todos os detalhes para a ser desenvolvida pelos
administradores responsiveis. Como ele deve ser um documento operacional, ele
deve ser simples, de forma que todos o entendam bem; deve também ser pratico e
fiexivel. (LAS CASAS, 2009, p. 25)
Portanto, Las Casas (2009), descreve como deve ser o plano de marketing, mostra
que ele deve ser simples de facil entendimento, para que seja entendido pelos leitores, e
também descreve acerca de que ele deve ser flexivel. Com base nessa teoria o empreendedor,
desenvolvera um plano de marketing com essas caracteristicas, elaborando um documento
simples, pratico e flexivel, que possa ser alterado de acordo com as necessidades do mercado.

O plano de marketing € composto por varias partes a fim de ter um conhecimento do

mercado em que a empresa ird se inserir. Acerca dessas partes Las Casas descreve sobre elas.
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De acordo Las Casas (2009, p. 90), “Pesquisa de mercado € uma forma sistematica
de coleta, registro e analise de dados relativos a problemas ou oportunidades de marketing e
pode ser realizada de forma constante ou para resolver um problema especifico”. A partir
dessa teoria 0 empreendedor elaborou uma pesquisa de mercado para coleta e analise de
dados dentro do mercado de Rubiataba, através de questionarios para definir tudo que envolve
a area de marketing da Status Vidragaria.

Para Las Casas (2009, p. 186), “Produtos podem ser definidos como o objeto
principal das relagBes de troca que podem ser oferecidos num mercado para pessoas fisicas ou
juridicas, visando proporcionar satisfagdo a quem adquire ou consome”. Las Casas (2009),
define o produto com sendo a parte principal da relagdo empresa com o cliente, sendo ele o
motivo do cliente manter relagio comercial com a empresa. Portanto, apoiando-se na teoria de
Las Casas, o empreendedor terd um produto de qualidade, procurando atender as necessidades
do cliente, e sempre buscando inovar, assim como deve ser o composto de marketing, sempre
flexivel.

Acerca dos pregos Las Casas (2009, p. 217) descreve,

Muitas decisGes de compras sfo feitas com base nos pregos dos produtos. A maioria
dos consumidores possuem descjos e necessidades ilimitadas, porém recursos
limitados. A alocacfo destes recursos de forma eficiente otimizara a satisfagdo dos
individuos de uma sociedade. O comprador, portanto, de modo geral, somente
comprara algum produto ou scrvigo se o prego justificar o nivel de satisfacio que
podera derivar se sua compra.

Portanto, a teoria mostra que os recursos dos consumidores séo limitados, com isso o
comprador $6 trd pagar por um produto ou servigo se esse satisfizer 4 sua necessidade. Assim
o empreendedor adotari um prego competitivo com os ja existentes no mercado de Rubiataba,
buscando atender as necessidades dos clientes a um prego que desperte seu interesse pelos
servicos prestados pela Status Vidragaria.

Para Las Casas (2009, p. 245):

Um bom produto e um pre¢o adequado nio sio suficientes para assegurar vendas. E
necessaria também a existéncia de uma forma eficiente de conduzir os produtos até
os compradores finais. Caso contririo, o plano de marketing sera deficiente, pois, os
consumidores estio acostumados ¢ muitas vezes exigem comprar seus produtos em
locais que lhe sejam acessiveis ¢ convenientes, além de disponiveis quando
necessiten.

O autor aborda de forma clara acerca do local {(praga) escolhido para implantagio da

empresa. Pois os consumidores buscam facil acesso e disponibilidade para atender suas
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necessidades. Com isso a Status Vidragaria, sera localizada em um [ugar estratégico de
Rubiataba, local esse que sera de facil acesso aos clientes, e facil prestagio de servigos para
Rubiataba e regido. A finalidade do local escolhido € levar os produtos e servigos a disposigdo
do consumidor e também por ser uma cidade de grande desenvolvimento na area de
construgdo civil, conforme dados da Secretaria de industria do municipio e ter demanda pela
prestagio dos servigos oferecidos.

De acordo com Las Casas (2009, p. 262),

Como outra varidvel controlivel do composto mercadolégico, temos a promogiio,
com o significado de comunicagdo. Neste caso, o administrador de marketing deve
preocupar-se¢ com véarias formas, que sejam eficientes, para informar aos
consumidores a respeito dos seus produtos, servigos ou formacgio da propria imagem
da empresa.

A teoria de Las Casas descreve o processo de promogdo da empresa; sua importancia
de informar ao consurmnidor sobre seus produtos € servigos e de formar uma imagem positiva
da perante a sociedade. Com base nessa teoria o empreendedor buscara formas de divulgar
seus produtos, através de propagandas e fazer campanhas de publicidade, mostrando ao
consumidor as vantagens da prestacio de servicos da Status Vidragaria, sempre passando
credibilidade com suas a¢Ses promocionais, a fim de criar um imagem positiva da empresa.

A teoria de Las Casas apresentada sera a base da criagio do plano de marketing da
Status Vidragaria, pois ele mostra aquilo que o empreendedor precisa para desenvolver seu
composto mercadologico. Pois através da pesquisa de mercado e o composto de marketing
definido, conhecimento dos concorrentes, analise SWOT e um plano de agdo de marketing, o
empreendedor podera ter vantagens competitivas frente aos concorrentes e as variagdes de

mercado.

1.3.3 Plano Operacional

Desenvolver um plano operacional que mostre a localizagio da empresa, o layout, a
capacidade de prestagdo de servigos, necessidade de estoque, a melhor localizagdo, a
capacidade de oferta, a necessidade de pessoal e tudo que envolva o processo operacional da
Status Vidragaria, sera importante para alocar os recursos certos para o lugar certo.

Para Corréa e Corréa (2011, p. 398):

A localizagdo de uma operagio afeta tanto sua capacidade de competir quanto outros
aspectos, internos e externos [...] em operagdes de servigos, a lecalizacio pode afetar
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a conveniéncia do cliente, o volume de trifego resultanie em torno da operagdo, a
visibilidade da operagfio, entre outras coisas. DecisGes erradas de localiza¢io sfo
nio s caras do ponto de vista das consequéncias, mas também sdo dificeis e caras
de serem revertidas, sendo seus efeitos bastante duradouros — em outras palavras,
uma vez que a decisdo de localizacfo tomou efeito, a operacdo terd de conviver com
¢la por um longo tempo.

A citag¢do de Corréa e Corréa mostra a importancia de uma boa localizag@o para a
empresa, pois, uma localizagio errada podera traz consequéncias dificeis de serem revertidas
para o empreendedor, com base nessa teoria a Status vidragaria tera localizag@o estratégica em
Rubiataba. Tanto no sentido de facilidade para o cliente, quanto no sentido de mercado para a
sua prestagdo de servigos, conforme sera descrito no plano operacional.

Corréa e Corréa (2011, p. 407), também descreve que:

O arranjo fisico de uma operagio € a maneira segundo qual s¢ encontram dispostos
fisicamente os recursos que ocupam espago deniro da instalagdo de uma operagio.
Esses recursos podem incluir uma escrivaninha, nm centro de trabalho, um
¢scritdrio, uma pessoa, uma maquina, um departamento ou outros. Decisdes sobre
arranjo fisico { também chamado de /ayout na literatura de lingua inglesa) ndo sdo
tomadas exclusivamente quando se projeta uma nova instalacio mas dadas as
implicacies que o arranjo fisico pode ter no préprio desempenho da operagfio.
Corréa e Corréa mostram a importincia da construgic de um layout de acordos com
as necessidades das operacionais da empresa, pois um layout mal planejado podera afetar todo
o desempenho das atividades. Baseado nessa eficiéncia de um layout bem planejado, a Status
Vidragaria tera um layout de que possa ser projetado para que as atividades possam ser feitas
no espago fisico disponivel de forma eficiente.

Sobre o processo de comercializagdo Corréa e Corréa (2011, p. 342):

Analise de fluxo de processos ¢ uma ferramenta para avaliar uma operagfio em
termos da sequencia de passos desde os recursos de entrada no sistema até as saidas,
com o objetivo de definir ou melhorar seu projeto. Uma das ferramentas para an:lise
de processos € o fluxograma de processo. E usado como uma representacio visual
do fluxo do processo envolvido em produzir produto. E util para se ter uma nog¢fo do
todo do processo, do papel das partes neste todo, de potenciais problemas e
oportunidades de methoria e simplificacgo.

Conhecer o funcionamento fluxo desse processo é essencial para a empresa, Corréa
descreve a importincia de fazer essa andlise, e s6 assim a empresa sera capaz de avaliar e
manter o que esta dando certo e melhorar ou mudar o que estd dando errado.

Dentro do processo de contratagdo e treinamento de pessoal Chiavenato (2008, p.
185), “Em termos selecdo, busca entre os candidatos recrutados aqueles mais adequados aos
cargos existentes na empresa, visando manter ou aumentar a eficiéncia e o desempenho do

pessoal, bem como a eficacia da organizagdo”. Ainda desse do processo de contratagdo e

o
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treinamento de pessoal Chiavenato (2008, p. 402), “Treinamento € o processo educacional de
curto prazo aplicado de maneira sistematica e organizada através do qual as pessoas aprendem
conhecimentos, habilidades e competéncias em fungdo de objetivos definidos”. A teoria de
Chiavenato mostra como € feito o processo de contratacdo e treinamento de pessoal, assim o
empreendedor usaré essa teoria para fazer o processo de contratagio e treinamento dos
funcionarios da Status Vidragaria, fazendo o recrutamento e selecionando as pessoas mais
aptas ao cargo, de acordo com as necessidades da empresa. Apos a contratac@o sera dado um
treinamento aos funcionarios para que possam prestar um servigo de qualidade aos clientes da
empresa.

Tanto Corréa e Corréa (2011), como Chiavenato (2008), descrevem a importédncia e
detalham o processo operacional de uma empresa. Baseado nesses autores, onde Corréa e
Corréa (2011) descrevem parte de estrutura fisica da empresa e Chiavenato (2008) descreve a
parte de pessoal, foram usadas as duas teorias, pois, elas vém de encontro a necessidade do
empreendedor. Com base nessas teorias foi desenvolvido o plano operacional da Status
vidragaria, com estrutura fisica adequada as necessidades de comercializagio e a contratago

de pessoal que se encaixe no perfil da empresa.

1.3.4 Plano financeiro

A elaboragio de um plano financeiro foi importante por apresentar todos os dados
financeiros necessarios para a abertura da empresa, como apresentagdo dos investimentos
fixos, financeiros e pré-operacionais e também com aplicagdo de técnicas contdbeis e
financeiras, através de uma analise precisa para que o empreendedor tenha condicdes de
desenvolver o projeto da abertura da Status Vidragaria. Assim empreendedor podera levantar
os Tecursos financeiros necessarios, para que s¢ possa tirar o projeto do papel ¢ implanta-lo.
Portanto varias ferramentas de anlises financeiras serfio usadas para elaboragéio do plano.

Para Bernardi (2007, p. 178) no plano financeiro, “Sao demonstradas as avaliagdes
financeiras do plano de negécio que se pretende implantar, que servira a trés propdsitos:
analise da viabilidade do negocio, capacidade de liquidez e forma de capitalizagdo do
empreendimento.

Detalhando o que descreve Bernardi, Gitman descreve as principais ferramentas de
um plano financeiro. Portanto para se construir um plano financeiro, sera preciso o uso de
varias demonstra¢des financeiras.

Para Gitman (2010, p. 43):
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O balango patrimonial € wma descri¢do resumida da posicio financeira da empresa
em uma certa data. Essa demonstragio equilibra os ativos da empresa (aquilo que ela
possui) contra seu financiamento, que pode ser capital de terceiros (dividas) ou
capital proprio (fornecido pelos proprietarios e também conhecido como patriménio
liquido).

A descrigdo de Gitman (2010), mostra como € a elaboragdo do balango patrimonial, é
uma demonsiragio que mosira do lado passivo tudo que a empresa possui, e do passivo sua
fonte de financiamento, portanto, esta sera uma demonstragio que serd usada pelo
empreendedor na elaboragdo do plano financeiro.

Gitman (20190, p. 45), descreve,

A demonstragio do resultade fornece um resumo financeiro dos resultados
operacionais da empresa durante um determinado periodo. As mais comuns
abrangem um periodo de um ano encerrado numa data especifica, normalmente 31
de dezembro de cada ano. Muitas grandes empresas, contudo operam num ciclo
financeiro de 12 meses, chamado ciclo de fiscal, que se encerra em alguma outra
data.

O autor mostra qual a finalidade da demonstracdo do resultado do exercicio. Com
base na teoria Gitman, o empreendedor terd a necessidade de elaborar uma DRE para o plano
financeiro, a fim de confrontar receitas com os custos e despesas para se chegar ao resultado
liquido do exercicio, obtendo resumo financeiro dos resultados da empresa.

Ainda acerca das demonstragdes financeiras (GITMAN, 2010, p. 40),
“Demonstragdes dos fluxos de caixa fornece uma sintese dos fluxos de caixa operacional, de
investimento e de financiamento de uma empresa e os concilia com varia¢des dos saldos de
caixa e aplicagdes financeiras no periodo”. Portanto, o conceito de Gitman (2010), vem
colaborar com o empreendedor na utiliza¢do do fluxo de caixa nro plano financeiro, pois o
fluxo de caixa ira sintetizar todo fluxo financeiro da empresa em um determinado periodo,
ainda se fazer uma projecdo de fluxo de caixa a longo prazo, para que a empresa possa
planejar seus investimentos.

Para elaborar um plano financeiro sio necessarias algumas técnicas de orgamento de
capital, dentre elas 0 empreendedor ira usar para elaboragio do plano da Status Vidragaria, as
técnicas do payback, a VPL e da TIR, a respeito dessas técnicas Gitman (2010, p. 362)
descreve, “Administragio: para entender as técnicas de or¢amento de capital e analisar os
fluxos de caixa relevantes de projetos propostos, bem como de decidir sobre sua aceitagéo ou
rejei¢do”. Isso mostra a importincia dessas técnicas para a elaboragio de um plano financeiro,

pois através delas podera se analisar, para assim decidir a aceitagiio do projeto ou néo.
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De acordo com Gitman (2010, p. 366),

Os periodos de payback sfio normalmente usados para avaliar propostas de
investimentos de capital. O periodo payback é o tempo necessario para que a
empresa recupere o investimento inicial em um projeto, calculado a partir das
entradas de caixa.

Gitman (2010), descreve qual a fungdao do payback dentro de uma avaliagdo
financeira, essa avaliagdo sera util para o empreendedor saber qual o tempo que e¢le tera para
recuperar seu capital inicial investido na empresa, e serd usado no plano financeiro da Status
Vidragaria.

Para Gitman (2010, p. 369), “Valor presente liquido (VPL) uma técnica sofisticada
de orgamento de capital. E calculado subtraindo-se o investimento inicial do valor presente
das entradas de caixa do projeto, sendo estas descontadas 4 taxa de custo de capital da
empresa’”.

O uso do VPL sera importante para o plano financeiro, pois dara ao empreendedor
uma demonstragdo de que o dinheiro que ele investiu menos uma taxa de desconto, e se iss0
trara um capital maior do que foi investido inicialmente.

Para Gitman (2010, p. 371):

Taxa interna de retorne (TIR) Uma técnica de sofisticada de orcamento de capital;
¢ a taxa de desconto que iguala o VPL de uma oportunidade de investimento a zero
(isso porque o valor das entradas de caixa iguala-se ao investimento iniciat). Eataxa
de retorno anunal composta que a empresa obtera, se aplicar recursos em um projeto e
receber as entradas de caixa previstas.

Portanto, o uso da TIR sera necessario para a elaboragdo do plano financeiro, pois
Gitman mostra que ¢ ela que ira definir a taxa de retorno do investimento que ser feito pelo
empreendedor, descontado a (TMA), taxa minima de atratividade que o empreendedor se
propde a ganhar quando faz o investimento. Portanto se a TIR for maior que a TMA, o
negocio estard sendo viavel. Com isso Empreendedor tera condigtes de decidir e serd um bom
negocio investir na abertura da Status Vidragaria.

Para o plano de negocio foi utilizado da teoria dos dois autores citados, pois,
Bernardi (2007), mostra a finalidade do plano de negdcio, ja a teoria de Gitman detalha todas
as partes importantes de um plano financeiro, suas aplicagdes e finalidades. Elas mostram
uma descrigio tedrica para que se possa construir um plano financeiro adequado as

necessidades do empreendedor e compreenséo do leitor

Asseciacdo Educativa Evangelica
BIBLIOTECA



34

2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descricio da oportunidade

A demanda por produtos de vidros vem crescendo a cada dia no Brasil, devido as
novas tendéncias arquitetdnicas e as novas tecnologias. De olho nesta oportunidade no
mercado de Rubiataba, onde se constatou um grande demanda da construgdo civil, o
empreendedor através do conhecimento adquirido no curso de administragéo, teve a idéia de
explorar esse mercado, para atender a cidade Rubiataba e regido.

Os clientes sdo pessoas que precisam de produtos de vidros, principalmente na area
de construgio civil, mas também varios outros segmentos que usam produtos de vidros. O
empreendimento tera capacidade de atender de forma satisfatoria as necessidades, prestando
um servigo de qualidade.

Com isso a oportunidade vem de encontro & demanda existente por prestagdo de

servigos diferenciados.
2.2 Descriciao do negocio

O empreendimento serd uma vidragaria com o nome fantasia de Status Vidragaria
ME (microempresa) onde trabalhara com varios tipos de vidros, atendendo as necessidades da
construgdo civil, comércio e alguns outros segmentos que precisam de vidros e seus
derivados.

A data prevista para a inauguragio sera no primeiro segundo semestre de 2012, e sera
localizado na avenida jatoba, centro de Rubiataba, o local foi escolhido por ser estratégico e
de facil acesso e espago adequado para o funcionamento da empresa.

O capital social da Status Vidragaria serd no montante de R$ 54.958,00, para a
compra de maquinarios, méveis e utensilios, compras de estoque, reforma do prédio e
treinamento de pessoal.

Sua forma juridica sera ME (microempresa), sendo ela optante pela categoria

Simples Nacional, por se adequar dentro das regras e por oferecer encargos mais acessiveis.
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2.3 Missio

A Status Vidragaria tera como missdo prestar servicos de montagem de vidros,
atendendo as necessidades dos clientes de Rubiataba e regido, prestando um servigo de
qualidade a prego acessiveis. Realizando junto a comunidade um trabalho ambiental de

reciclagem de materiais reciclaveis.
2.4 Visao

A visdo da Status Vidragaria, sera se tornar lider no seu segmento, satisfazendo as
necessidades de seus clientes, alcangando objetivos financeiros, comerciais ¢ socioambientais.
Contribuindo para o desenvolvimento de Rubiataba e regido.
2.5 Objetivos

2.5.1 Curto prazo

e Divulgar a empresa.
e Atrair clientes com a prestagio de servigos de qualidade;

e Trazer inova¢io em servigos de vidragaria para o mercado de Rubiataba e regido;
2.5.2 Médio prazo

e Tornar a empresa conhecida do pablico em geral;

o Continuar a prestag@o de servigos de qualidade;

e Buscar rentabilidade e lucratividade.

2.5.3 Longo prazo

o Ser lider de mercado, através da prestagio de servigos de qualidade e pregos competitivos;

» Expandir a empresa para outros mercados.
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2.6 Metas

2.6.1 Curto prazo

e Alcance do nome da empresa a toda populagdo da regido através do trabalho de marketing;

e 100% de satisfagfo da prestag@o dos servigos.

2.6.2 Médio prazo

o Excelentes resultados com os trabalhos continuos de aperfeigoamento dos funcionarios;

e Resultados financeiros e administrativos satisfatorios;

2.6.3 Longo prazo

e Tornar se uma referéncia em modelo de empresa socioambiental,

¢ Aumentar em mais de 100% seus lucros em 05 anos.

2.7 Perfil e dados do empreendedor

O empreendedor Gilmar de Oliveira Viana, casado 32 anos, académico do 8° de

Administragdo da Facer, em breve estara se especializando em controladoria ¢ finangas.
Possui cursos na area de informatica e atendimento ao cliente. Tem como perfil bom
relacionamento interpessoal, autocontrole, planejamento e otimismo.

O empreendedor iniciou sua carreira profissional na empresa de transporte de
passageiros, Express Marly, no qual trabathou por 03 anos, nos cargos de atendente de
bilheteria, controlador de trafego e motorista. Atualmente trabalha na Saneago, onde esta
trabalhando ha 08 anos, no cargo de operador de sistemas de tratamento de agua.

A principio, o empreendedor ndo possui experi€ncia no ramo de vidragaria, porém
através de curso de gestdo do Sebrae, e técnicas e ferramentas adquiridas no curso de

administragdo lhe possibilitardo fazer uma boa gestéo a frente do negocio.
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3 PLANO DE MARKENTING

3.1 Pesquisa de mercado

A importancia da pesquisa de mercado € buscar informagdes que ajudem o
empreendedor analisar e criar estratégias para se desenvolver no mercado, conhecer melhor
seus clientes e identificar a estrutura de seus concorrentes.

De acordo com o censo populacional de 2010 do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), a cidade de Rubiataba possuia 18.848 habitantes no ano de 2010 somando
com os moradores da zona rural e distritos. A cidade é polo em agronegocio, industria
moveleira e educagdo de curso superior.

A pesquisa de mercado foi realizada com o objetivo de reunir informacdes que
possibilitem a identificacdo das necessidades do publico-alvo. Além disso, a pesquisa trouxe
informagdes para identificar e conhecer os principais concorrentes, e varios outros aspectos do
mercado de vidragaria na cidade de Rubiataba.

A coleta de dados foi feita entre os dias 24/03/2011 e 27/03/2011 em diversos
horarios, tanto no periodo da manhd como no periodo da tarde. Os questionarios foram
aplicados pelo proprio empreendedor proximos aos locais de maior movimento de Rubiataba
como: bancos, correios, escolas, prefeitura e em varios comércios varejistas. Foi dirigida a
uma amostra de 52 pessoas, com questionarios de 09 perguntas objetivas, com 08 fechadas e
uma com op¢ao de defini¢do de outros itens que ndo estava no questionario.

Seguem abaixo os graficos elaborados a partir dos resultados obtidos na pesquisa:

Grifico 1 — Género dos possiveis clientes

| GENERO

® MASCULINO = FEMININO

e — — E—

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011.
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Grafico 3 — Renda mensal dos possiveis

RENDA MENSAL
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Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Conhecer o rendimento mensal dos possiveis clientes é muito importante, pois define
a politica de formagdo de precos. Os pregos precisam ser compativeis com a capacidade de
compra dos nossos clientes.

A pesquisa mostra que 34% das pessoas ganham até dois saldrios minimos, 60 % das
pessoas ganham de dois a cinco salarios minimos. Apenas 6% estdo na faixa acima dos cinco
salarios, isso ajuda a definir como seré perfil salarial dos clientes da empresa, que estd na
faixa de um a cinco salarios de rendimento mensal. Por ser a maioria dos entrevistados,

mostrando o perfil salarial dos possiveis clientes.

Grifico 4 — Aceita¢iio de uma nova vidracaria.
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Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.
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Os dados da questdo mostram que 55% das pessoas acham 6tima a abertura de uma
nova vidragaria, ¢ 31% acham bom. Esse resultado mostra que o negocio serd bem aceito
pelas pessoas. Isso ¢ importante para abertura de um negécio, pois se as pessoas ndo se
interessarem ou rejeitarem o negdcio, ele ndo sera viavel. Com esses dados em maos conclui-

se que a abertura de uma nova vidragaria em Rubiataba tera boa aceitago.

Grifico 5 — Oferta de servigos diferenciados.

1

vogé gostaria de uma vidragaria que oferecesse
servigos diferenciados dos existentes
atualmente em Rubiataba? 5

msim =ndo = ndofaz diferenca

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Essa pergunta buscou saber qual o interesse das pessoas por novos servigos
oferecidos pelas vidragarias, o resultado demonstra que os entrevistados estdo em busca de
novidades, pois 91% responderam sim a essa pergunta. Com isso a vidragaria tera que buscar
inovagdes em tecnologias e oferecer servigos diferenciados para se destacar e atrair clientes.
Esses servigos diferenciados serdo esclarecidos no item produto dentro do plano de marketing.
Esse tera que ser um ponto forte a ser trabalhado na busca de mercado em Rubiataba, pois as

pessoas estdo sempre a procura de novidades que contemplem suas necessidades.
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Grifico 6 — Forma de pagamento.
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Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Os dados dessa questdo trazem uma grande variagdo na forma de pagamento que as
pessoas escolheram. Com o pagamento através do cartdo de 32% e credidrio préprio com
31%, foram as que mais se destacaram, e por isso deve ser as formas mais usadas com publico
alvo, porém o pagamento a vista tem um percentual menor que ¢ de 14 % e deve ser
trabalhado com uma politica de defini¢do de descontos de pregos com o pagamento junto ao
cliente. O pagamento através de cheque alcangou um percentual de 23%, e sera outra forma
de pagamento usada pela Status Vidragaria.

Essa questio é fundamental, pois mostrou uma tendéncia de mercado que € o
pagamento através do cartdo, onde em cidades de porte menor como Rubiataba, o comércio
em geral, principalmente prestadoras de servigos ainda ndo trabalham com essa forma de
pagamento. Nota-se assim uma oportunidade de mercado a ser explorada, a empresa buscara
trabalhar com as tendéncias que indicaram essa questdo, que € uso do cartdo de crédito nesse

tipo de segmento.
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Gréﬁco 7- Maior valor na prestacio de servicos.

O QUE VOGE MAIS VALORIZA NA PRESTAGCAO DE
SERVICOS DE UM COMERCIO

®m atendimento = qualidade dos servigos = pregos  ® outros itens

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Essa questdo buscou identificar o que as pessoas mais valorizam na prestagdo de
servigos de um comércio. O resultado demonstra que 50 % das pessoas valorizam o bom
atendimento.

Esse indice mostra que o bom atendimento deve ser bastante trabalhado pela
empresa, onde a qualidade também teve um indice de 41%, por isso, o resultado mostra que as
pessoas buscam bom atendimento e qualidade, portanto o publico alvo da empresa procura
bom atendimento e qualidade de servigos a um preco competitivo. Tanto qualidade de
servigos, pre¢o competitivo e bom atendimento e serdo detalhados nos itens produto e vendas

do plano de marketing.

~ Grifico 8- Pretensiio de utilizar produtos de vidros nos proximos meses.

Vogé tem pretensdo de usar produtos de
vidros nos proximos meses?

®msim = ndo

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.
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O resultado dessa questdo mostra que 72% pessoas das entrevistadas pretendem usar
produtos de vidros a curto prazo, com esse resultado conclui-se que o mercado tem demanda
para uma vidragaria em Rubiataba, pois as pessoas estdo buscando inovagdes e designer
moderno que os produtos de vidros oferecem. No item produto do plano de marketing, sera
explicado todos os detalhes para se alcangar essa demanda.

Portanto, como a vidragaria que tem pretensdo de crescer no mercado, devera
oferecer os melhores servigos, pois existe demanda em Rubiataba, com isso ganhara espago

no mercado, pois, trara ao cliente o que ele esta procurando em uma vidragaria

Grifico 9- Anilise dos concorrentes:

O que vogé acha dos servigos prestados pelas
vidracarias ja existentes em Rubiataba 5
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Essa questdo mostra um mapa completo sobre os concorrentes ja existentes em nossa
cidade, onde foi pesquisado atendimento, qualidade, prego, garantia e forma de pagamento.

A pesquisa mostra um grande potencial para ser explorado onde os concorrentes
ficaram na maioria dentro do indice bom e poucos alcangaram o quesito excelente. Em cima
de uma prestagdo de servigos diferenciado a Status Vidragaria oferecera isso aos pretensos
clientes. Portanto o empreendedor trabalhara em cima dos dados obtidos na pesquisa,
melhorando sempre seus servigos em cima dos pontos fortes dos concorrentes e explorando
seus pontos fracos. A pesquisa mostrou que os pontos fracos da concorréncia estdo
principalmente no prazo de entrega dos servigos, em cima disso a Status Vidragaria trara

servigos diferenciados buscando fazer os orgamentos conforme combinado com os clientes,
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entrega dos servigos dentro dos prazos acertados, conforme descrito nos item produto do
plano de marketing. Para isso trabalhard em cima de um rigoroso planejamento, mantendo
sempre uma boa comunicagio da 4rea comercial e os funcionarios operacionais, para saber
com exatiddo qual o prazo que se precisa para fazer a prestagdo de servigos aos clientes
conforme descrito no item vendas.

Essa prestagdo de servigos ser4 diferenciada de todas que j4 existem, pois se manter o
compromisso com os clientes ganhari mercado. Conforme ser descrito no item pds-venda do

plano de marketing.
3.2 Produto

Os produtos e servigos que a Status vidragaria ira oferecer, ser4 com base na pesquisa
de mercado, onde foi identificado um grande espago de mercado a ser ocupado. Nela foi
identificado que as pessoas buscam servigos diferenciados dos ja existentes em Rubiataba.
Assim a Status Vidragaria ird oferecer um servigo de pos-vendas, onde o cliente ter4 garantia
de servigos oferecidos e orientagéo sobre o servigo que foi prestado, no qual o vidraceiro
orientard o cliente sobre a melhor forma de usar e usufruir os servigos prestados.

Para oferecer ao consumidor vidros de tecnologia avan¢ada e de 6tima qualidade a
empresa optou por trabalhar com os vidros da marca Blindex da industria Pilkington Brasil
Itda, pois através de pesquisas junto as empresas do ramo, foi comprovado que é uma das
melhores marcas de vidros do mercado brasileiro. |

Os servigos serdo prestados por um vidraceiro com experiéncia profissional, e serd
dado a ele e seu auxiliar cursos de aperfeigoamento pelo Senai. Sera usada matéria da melhor
qualidade, para que os produtos e servigos da empresa sejam referencia no mercado de
Rubiataba. Esse serd um dos pontos fortes da empresa, ¢ os pontos fracos consideram-se o
fato da vidragaria ainda nfio ser conhecida no mercado, € tera que buscar seu espago.

Na pesquisa de mercado sobre a pretensdo de usar produtos de vidros, 72% dos
entrevistados responderam que pretendem usar produtos de vidros nos préximos meses. Com
base no interesse dos pretensos clientes, aliado a qualidade dos servigos que serdo oferecidos
e que atendem as necessidades dos clientes e o tamanho do mercado de Rubiataba e regifio a
Status Vidragaria tera prestagfio de servigos para uma demanda latente.

Como a pesquisa demonstrou que a qualidade dos servigos da concorréncia ficou na
maioria entre bons e regulares, isso mostra que um dos pontos fracos da concorréncia estd

principalmente no prazo de entrega dos servigos, em cima disso a empresa oferecera servigos
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diferenciados buscando fazer os orgamentos conforme combinado com os clientes, entrega

dos servigos dentro dos prazos acertados.
3.3 Preco

Com o objetivo de se consolidar no mercado consumidor, a Status Vidragaria adotara
um prego competitivo em relagio aos concorrentes de Rubiataba, € que satisfaga as
necessidades dos clientes identificados na pesquisa de mercado. Na pesquisa constatou que
além de qualidade os clientes também buscam um preco acessivel aos servigos que serdo
prestados, pois 45% dos entrevistados colocaram os precos dos concorrentes como regulares.

As formas de pagamento serfio variadas, de acordo com a pesquisa a maioria optou
por crediario proprio, cartfio, cheques e a vista, consecutivamente e essas seréo as formas que
a empresa trabalhara, com a possibilidade de se estudar novas formas de pagamento de acordo
com a necessidade do mercado consumidor.

Para a formagéo de precgos, sera feito um levantamento dos custos dos servigos mais
0s impostos, para que se possa cobrir e conseguir uma margem de lucro. Essa margem sera
calculada com base no mercado do mesmo segmento, lembrando que essa margem varia de
acordo com o servigo prestado e os custos da matéria-prima adquirida junto aos fornecedores

Como a pesquisa demonstrou que os pregos dos concorrentes ficaram entre regular e
bom nfo alcangando indices de exceléncia, serd uma forma da empresa trabalhar isso, para

conseguir uma vantagem competitiva de precos.
3.4 Praca

A status vidragaria sera localizada no centro da cidade de Rubiataba, mais
exatamente na avenida jatobd, um local estratégico e de facil acesso aos clientes e tudo de
acordo com as normas da legisla¢do vigente do municipio quanto ao funcionamento a esse
tipo de empresa.

O mercado Rubiatabense é promissor, pois apresenta grande desenvolvimento na
area de construgdo civil, conforme dadds da Secretaria de Comeércio e Indistria de Rubiataba
em documento putblico de (2011) emitido para o empreendedor, no tltimo ano houve um
crescimento de aproximadamente 20% das movimentagdes da drea de construgfo civil, além
disso, Rubiataba e regifio acompanham as tendéncias de mercado que é grande uso de vidro

nas construgGes mais modernas. O mercado consumidor abrange além do préprio municipio
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as cidades de Nova America e Ipiranga de Goias, pois essas cidades no momento néo dispdem

de vidragarias em funcionamento.

3.5 Promogio

Buscando promover a empresa, a Status Vidragaria tragcard uma estratégia de
promog¢#o para aumentar o nimero de clientes e divulgar a qualidade dos servicos oferecidos,
dentro das possibilidades financeiras e orgamentarias da empresa.

A empresa criard uma campanha promocional que funcionara da seguinte forma;
todos os servigos prestados aos clientes, eles acumularfio pontos e quanto maior for o valor
dos servigos maior a pontuagéo, que posteriormente podera trocar por brindes. Esses brindes
serdo de acordo com o nimero de pontos acumulados por eles pagos pela prestagéio de
servicos. Essa campanha promocional de distribuicdo de brindes estd descrita no plano
financeiro no item estimativa de despesas fixas.

Serdo feitas propagandas através das radios locais, outdoor e panfletagem através de
folders e a propaganda boca a boca que faz parte da cultura da Rubiataba, como forma de
promover a empresa, ganhar mercado, pois, esse ¢ um modelo divulgaciio que € eficiente em
na cidade. Essas divulgagdes comegaram um pouco antes da inauguragdo da empresa.

Toda e qualquer campanha promocional que a empresa fizer sempre serd focada na
qualidade da prestagfio dos servicos e dos precos competitivos, criando assim uma imagem

positiva da empresa junto & comunidade local.

3.6 Clientes

Com os dados obtidos através da pesquisa de mercado, foi possivel identificar o
perfil dos possiveis clientes. E um piblico constituido na maioria de homens que estido em
uma faixa etdria entre 20 ¢ 50 anos, que t€ém uma renda mensal entre 01 a 05 salarios
minimos, que buscam servigos diferenciados dos ji existentes e que gostariam de usar o
cartio como uma das formas de pagamento.

Com base nesses dados a empresa tera o desafio de conquistar esses clientes. Sendo
assim ela buscarid prestar servicos de qualidade e diferenciados dos ja prestados pelos
concorrentes, a um preco competitivo e formas de pagamentos variadas, conforme descrito

nos itens produto e prego do plano de marketing.
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Além disso, a pesquisa mostrou que esses clientes estdo sempre em busca de
novidades na prestagdo de servicos de vidros, a empresa trabalhard sempre em busca de
inovagdo para que possa se consolidar junto ao mercado consumidor local. Através de
informagdes junto aos seus fornecedores. procurando saber e buscar as novas tendéncias de

mercado.

3.7 Concorrentes

Através da pesquisa de mercado foi possivel ter um conhecimento dos que os clientes
acham dos concorrentes, seus pontos fortes e no que deixam a desejar.

Os principais concorrentes da Status Vidragaria hoje sd@o a Vitral Vidragaria,
Vidragaria Cristal, e Stillus Tapegaria todas situadas em Rubiataba.

Com a inteng¢do de conquistar os clientes, a empresa buscara trazer uma estrutura
diferenciada das demais, com maquinarios modernos de Gltima geragdo conforme ja orgado e
descrito no plano financeiro, atendimento com pessoal qualificado e servigos prestados no
tempo certo como combinado com o cliente no momento do or¢amento, conforme descrito no
item venda do plano de marketing.

A vpartir dos dados obtidos na pesquisa onde se estudou todo o mercado de
Rubiatabense, o empreendedor concluiu-se que ¢ viavel a abertura de uma nova vidragaria em
Rubiataba, pois os servigos prestados pelos concorrentes deixam a desejar em varios quesitos,
aliado a boa aceitagdo de uma nova vidragaria junto as pessoas que participaram da pesquisa.
Conforme afirma a pesquisa de mercado conclui-se que o mercado comporta a abertura de
uma nova vidragaria, pois ha uma grande demanda pelos produtos e servigos de vidros. Por
1sso com esses dados dos concorrentes em maos, mais uma analise geral de mercado, a Status

Vidragaria tera seu espago no mercado de Rubiataba.

3.8 Fornecedores

A Status Vidragaria tera como principais fornecedores a Engevidros Comercio e
servigos Itda. de Belo Horizonte MG ¢ a Pilkington Brasil Itda. De Betim MG, onde através
de uma pesquisa de precos, prazos de entrega e qualidade da matéria-prima, esses
fornecedores se destacaram. Além disso. de acordo com a quantidade comprada e o prazo
menor para pagar, essas industrias se mostraram mais competitivas que os outros fornecedores

consultados.



48

A empresa buscard sempre um bom relacionamento com seus fornecedores,
cumprindo os compromissos conforme combinado para que, os mesmos tenham
comprometimento com a empresa.

Contudo, a Status Vidragaria, estara sempre buscando negociagdes mais competitivas
com seus fornecedores, para alcangar pregos menores ¢ sempre mantendo a qualidade de

matéria-prima.

3.9 Vendas

As vendas serdio feitas diretamente ao consumidor final, a empresa capacitard seus
colaboradores através de cursos de qualificagdo profissional, desde os colaboradores
operacionais (vidraceiros e auxiliares), também a atendente comercial, tudo isso para que os
clientes sejam bem atendidos e tenham todas as informag¢des que precisam para suas
necessidades, desde qualidade, especificagdes técnicas e pregos, até o orgamento final.

A empresa adotara o atendimento no local e também através do telefone, aonde um
vidraceiro ird a domicilio fazer o orgamento e tirara todas as davidas do cliente.

A empresa trabalhard em cima de um rigoroso planejamento de prazo de entrega,
mantendo sempre uma boa comunicagfo da 4rea comercial com os funciondrios operacionais,
através de ligagOes telefénicas para saber como estd o andamento dos servigos que estdo
sendo feitos para assim, poder planejar os préximos servigos, e saber com exatiddo qual o
prazo que precisa se para fazer a prestagéo de servigos aos clientes.

Como foi apontado na pesquisa no griafico 7, o bom atendimento é um fator
importante para o cliente, isso serd trabalhado com o cursos de qualificagdo profissional dado
aos funcionéartos da Status Vidracaria de forma continua.

3.10 Pés-vendas

O trabalho de pds-vendas € de extrema importdncia, pois dard para a empresa uma
no¢do de como estd sendo sua prestagdo de servigos no mercado, e buscar firmar um
compromisso comercial de servigos prestados com o cliente, isso dara ao cliente um suporte
pela prestagdo de servigos oferecida pela empresa.

A empresa fara um servigo de p6s-vendas, através de contatos por telefone com os

clientes, para saber da qualidade dos servigos prestados, o atendimento que recebeu dos
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colaboradores. Tudo isso farda com que o cliente sinta mais préximo e parceiro da empresa,

criando um vinculo que trard bons frutos a médio e a longo prazo.

3.11 Anilise do mercado

Segundo dados do Sebrae (SOUZA, 2006), a capacidade instalada da industria do
vidro no Brasil € de 3,9 milhdes de toneladas, sendo que vidro plano, vidro para embalagem e
vidro para uso doméstico representaram 90% desse total. O mercado de vidros tem
apresentado crescimento acelerado nos tltimos anos passando de 2 milhdes em 1996 para 3,9
milhdes em 2006.

A partir desses dados do Sebrae (SOUZA, 2006), fica mais evidente nos dias atuais
que o vidro é cada vez mais usado na 4rea de construgdo civil, aumentando a cada dia a
demanda.

Através da pesquisa de mercado onde foi mostrado que 72% dos entrevistados t€ém
pretensdo de usar produtos de vidros nos proximos meses, com isso mostra a for¢a que o
mercado tem, € com tendéncia de aumento nos proximos anos se continuar com a mesma taxa
de crescimento no segmento de vidros.

A cidade de Rubiataba conta hoje com trés vidragarias em funcionamento. Para se
consolidar nesse mercado serdo utilizadas estratégias de marketing, prestagio de servigos de
qualidade e pregos competitivos, como forma de fidelizar os clientes e conquistar espago no

mercado, conforme descrito no itens produto, prego e vendas do plano de marketing.
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Para se fazer a andlise de SWOT, levaram-se em conta os dados da pesquisa de

mercado, conhecimento tedrico adquirido no curso de administragdo e o pesquisas sobre o

ramo de vidragaria.

Quadro 1- Analise SHWOT

Pontos Fortes

Pontos Fracos

Funcionérios capacitados e treinados para

atender os clientes.

Falta de experiéncia no ramo de vidragaria.

Qualidade dos servigos prestados a um prego

competitivo.

Recursos financeiros limitados.

Prestar  servicos de  forma  rapida

diferenciando-se da concorréncia ponto forte

Oportunidades

Ameacas

Aproveitar o aumento do uso de vidros no

setor de construgdo civil.

Os clientes, que jA usam os servigos da

concorréncia ha bastante tempo.

Atender a demanda existente por vidros em | As campanhas de marketing realizadas pelas

Rubiataba e regizo. empresas concorrentes.

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor.

Através dos pontos fortes referentes a qualidade e compromisso com o prazo na
execugdo dos servigos, a Status Vidragaria pretende conquistar mercado, com isso aumentar
seus recursos financeiros e realizar investimentos em sua ampliag8o fisica, aumento de
pessoal e investimento em marketing, assim reduzindo as ameagas realizadas pelos
concorrentes.

O prego competitivo também sera de extrema importéncia para a empresa, pois com
isso atraird clientes que ja sdo usam a concorréncia e que buscarfio os servigos diferenciados
oferecidos, reduzindo as ameagas dos concorrentes tradicionais e direcionando os clientes
para a Status Vidracaria.

Ao conquistar clientes no mercado de Rubiataba e regifio, a empresa se consolidard
no mercado, ampliando sua oferta de servigos e atendendo a demanda existente. Com isso

mantém-se o foco de crescimento constante e sustentavel.
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Acdo: Abertura da vidragaria

O que? Por qué? Quem? Quando? Onde? Como?
(What) (Why) (Who) (When) (Where) (How)
Abertura  da | Para atender a | Sécio 2° semestre de | Na Avenida | Por meioc de
Status populagio de | proprietdrio da | 2012. jatobé-centro. | investimento de
vidragaria. Rubiataba e | empresa. capital préprio.
regido.
Acio: Propaganda
Propaganda Atingir o Empresas de | 15 dias anteriores | Nos meios d¢ | Rédio Caraiba FM,
publico alvo publicidade aabertura e comunicagfo Radio ValeFM e
contratadas continuamente locais. panfletagem.
apos.
Acfio: qualidade dos servicos
Oferecer Congquistar os Sécio 2° semestre de Nas Treinamento dos
servigos de clientes em | proprietirio da 2012 dependéncias funciondrios,
qualidade a potencial do empresa. da Status matéria-prima de
um prego mercado da vidragaria boa qualidade e
competitivo regifo. oferecer aos

clientes varias
formas de
pagamentos.

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Com a implantacio desse plano de agfio a empresa fard a abertura da Status

Vidragaria em Rubiataba por meio de capital proprio. Também fara uma agdo de marketing

para a divulgagio da empresa junto & comunidade a fim de atrair clientes, onde oferecerd a

esses clientes servigos de qualidade por um competitivo, € com isso conquistar fidelizagdo

dos clientes e alavancar o crescimento da empresa.




52

4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagdo

A Status Vidragaria serd localizada na Avenida Jatoba, no centro da cidade de
Rubiataba. A principio serd vidvel para a empresa a locagfio do imdvel, sendo esta realizada
mediante contrato de locagdo com uma duragfio de dois anos, a fim de evitar problemas
futuros.

Também serdo levados em conta a vizinhanga, o estacionamento e todas as
exigéncias que a legislagio vigente exige. Com relagiio a estacionamento pelo que foi
estudado devera ser tranquilo, pois no local o fluxo do trinsito funciona bem.

Outro fator positivo da localiza¢fio é o fato de ser de fécil acesso aos clientes, pois
esta localizada num ponto estratégico da cidade.

Por fim, outro fator importante nessa localizagfio € o fato de seu proprietario morar

na cidade de Rubiataba. Isso possibilitard a sua constante atua¢éo na empresa.

4.2 Layout

O layout da empresa serd desenvolvido de acordo com a necessidade de um bom
funcionamento da 4rea para a manipulagio dos vidros e também da &rea de atendimento ao
cliente. Mesmo sendo um imoével locado ele foi escolhido porque ¢ um imével que serd
facilmente adaptado.

Esse imével tera uma funcionalidade para que todo o processo de comercializagdo dos
produtos expostos funcione corretamente no seu dia a dia. Isso facilitard tanto para os
funcionarios, quanto para os clientes que irfio & empresa conhecer os vidros expostos.

A éarea de trabalho com os vidros serd em ambiente separado da 4rea de atendimento
comercial, para o bom funcionamento de ambos e para evitar acidentes, pois o vidro ¢ um
material delicado e oferecesse risco para quem o manipula, por isso deve ser trabalhado
apenas por pessoas treinadas, para evitar acidentes a indistria devera ser separada, por isso o
layout sera desenvolvido em cima de funcionalidade adequada.

A parte operacional serd em ambiente adequada para o bom funcionamento das
maquinas e equipamentos e os trabalhos dos operadores, com espago para estoque do

material, para medir e cortar os vidros.
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J4 area da loja de atendimento aos clientes sera um local moderno com ambiente
agradavel, para atender bem aos clientes e expdr vidros para amostragem aos clientes,

apresentando os tipos de vidros oferecidos.

T i it e i3 e
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far

- | 5000

Tours Is lapaan

Forte: Drdor ds paaguins, sdaptads pely autnr

01- Loja de atendimento
02- ambiente operacional
03-Escritério administrativo
04-Banheiro

05-Mesa de atendimento
06-Exposicgio dos vidros
07-Mesa de apoio forrada
08-Estoque de material
09-Cadeiras conjugadas
10-Mesa de escritorio
11-Armario de ago
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4.3 Capacidade de prestagiio de servicos

A Status Vidragaria contard com a méo de obra do proprietirio do empreendimento,
uma atendente comercial, um vidraceiro € um auxiliar de vidraceiro, que serfio treinados e
capacitados para atender as necessidades de servigos, suprindo de forma inicial a necessidade
da empresa. Porém se houver necessidade de pessoal operacional para suprir & demanda de
servigos, a empresa estara contratando mais pessoas para o seu quadro de pessoal.

Para se chegar a capacidade maxima de comercializagfio o empreendedor fez uma
pesquisa com empresas do mesmo segmento, onde levantou dados necessérios para calcular a
capacidade de infraestrutura fisica e capacidade de atendimento pessoal dos funciondrios da
vidragaria, tanto vidraceiro e auxiliar.

O quadro abaixo leva em conta estrutura fisica da empresa, e o vidraceiro e auxiliar

qualificado para a execugéo dos servigos.

Quadro 3- Capacidade de comercializaciio

Capacidade madxima de comercializagiio
Capacidade Horas Dia
Vidro comum 2,5 metros quadrado 20 metros quadrado
Vidro temperado 2,0 metros quadrado 16 metros quadrado

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

A capacidade de comercializag@io exposta no quadro ¢ levada em conta a capacidade
méxima de comercializagio da empresa, essa capacidade serd de acordo com os recursos
disponiveis que a empresa tera, e também levando se em conta que néo € recomendivel para a
empresa trabalhar com sua capacidade méaxima sempre, pois poderfio ocorrer alguns
problemas durante esse processo, € se a empresa tiver usando sua capacidade maxima,

possivelmente nio conseguira reverter esses problemas.

4.4 Processo de comercializagiio

Apbs a compra dos vidros, o mesmo sera levado ao estoque e a exposigdo da loja,
apds o orcamento ¢ fechamento da prestagfio de servigos com o cliente uma equipe fard o

trabalho de montagem dos vidros no local combinado.
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Todos os funcionarios da empresa serdo treinados para negociar com o cliente, o
valor do orcamento € o melhor tipo de material que ele podera estar utilizando para suas
necessidades, agindo sempre de forma clara e honesta na hora de passar todas as informagdes
e fechar as negocia¢Ges. Sempre trabalhando para que esse processo funcione da melhor
maneira possivel e mudando o processo de comercializagdo de acordo com as necessidades da

empresa.

Figura 2 — Fluxograma de comercializacgo.

Solicitacdo dos
clientes

A

Visita ao cliente para

fazer o orgamento do
servigo

h
Apresentacédo do
orcamento ao

cliente. <

v

i Elaboragéo de
Cliente um novo
aprovad or¢camento.

Montagem e instalagéo
para o cliente.

Fonte: Dados de pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.
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4.5 Politica de contrata¢io e treinamento de pessoal

A empresa tera seu quadro de colaboradores constituido por quatro pessoas, sendo
um proprietario, um atendente comercial, um vidraceiro e um auxiliar de vidraceiro.

O processo de selecio dos colaboradores sera feito, primeiramente através de
curriculos e indicag¢bes. E posteriormente, serfio realizadas entrevistas de selegio, a fim de
identificar o perfil das pessoas que a empresa esta buscando para seu quadro de pessoal.

De inicio sera dado ao vidraceiro e seu auxiliar um treinamento no Senai e um curso
de atendimento ao cliente para a atendente comercial em parceria com a Acir, para que estes
estejam treinados para as suas fun¢des de acordo com as exigéncias do mercado. Estes
treinamentos deverdo ser constantes, buscando sempre o aperfeicoamento das técnicas de
trabalho.

Assim com treinamentos constantes tanto dos colaboradores operacionais, quanto do
atendente comercial, a empresa conseguira o grau de exceléncia que ela tanto almeja, dessa
forma a empresa terd no seu pessoal um grande suporte para enfrentar o mercado que é muito
concorrido.

Sera adotada pelo empreendedor uma lideranga democratica, onde todos possam
expressar suas opinides, a fim de aumentar a produtividade e criar um ambiente
organizacional saudavel e agradavel, tanto para os colaboradores e clientes.

Os salarios dos colaboradores serdo regidos de acordo com a CLT, onde serdo pagos
salarios fixos de acordo com a fung¢io de cada um. Conforme rege a lei terdo uma carga

horaria de 44 horas semanais, sendo 08 horas dia, de segunda a sexta e 04 horas ao sabado.

Tabela 1 - estimativa com mio-de-obra

Cargo Qtd Valor INSS FGTS Férias 173 13° A.prévio Total més Total anual

Pré-labore i1 | R$1.760,00 | RS 153,00 - - - - R$ 1.853,00 R$ 22.236,00
Atendente 1 R$ 750,00 | Simples R$60,60] R$8330] R3$62,50 RE62,50 R$1.018,30 R$ 12.219,60
Vidraceiro 1 | R§1.300,00 | Simples | R$ 1'04,0(] R$ 14444 | R§108,33 | R$108.33 R$1.765,10 R$ 21.181,20
Auxiliar 1 R$ 750,00 | Simples RS$ 60,00 RS 83,30 R$ 62,50 ‘ R} 62,50 R$ 1.018,30 R$ 12.219,60
TOTAL 4.500,00 | R$ 153,00 | R$ 224,00| RS$311,04| R$233,33 | R$ 235,33 R$ 5.654,70 RS 67.856,40

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Inicialmente a empresa estarid iniciando suas atividades com um quadro de

funcionarios de 03 pessoas, mais a mio de obra do proprietario, de inicio isso supre a
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necessidade da empresa. Porém se for necessaria a contratagio de mais funcionarios, isso sera
feito de imediato.

Pelas novas regras da Lei 12.506, que regulamenta o aviso prévio proporcional por
tempo de trabalho o trabalhador com até um ano de emprego mantém os 30 dias, mas, para
cada ano adicional de servigo, o aviso prévio aumenta em 3 dias, até o limite de 90. Para
receber ou, no caso de pedido de demiss@o. Cumprir 90 dias, o funcionario tera de ser
contratado ha mais de 20 anos na empresa. o caso da Status Vidragaria, esta sendo feito um
plano de negécio de abertura da empresa, € um dentro de um planejamento para um ano de

funcionamento, por isso nic muda os valores estimativa de aviso prévio.



58

5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Investimentos fixos e financeiros

A tabela 2 abaixo lista, quantifica e faz um or¢amento do conjunto de maquinas,
equipamentos, moveis e utensilios necessarios para a implantagio da vidragaria Status
Vidragaria. Também apresentam os investimentos financeiros compostos por capital de giro e
estoque, ambos necessarios para a operacionalidade do negocio. O capital de giro é um
recurso fundamental para realizar as atividades operacionais da empresa, bem como cobrir
custos e despesas.

No entanto, estima-se que o valor a ser utilizado para os investimentos fixos,

financeiros e pré-operacionais da Status Vidragana sera de RS 54.958,00.

Tabela 2 - Investimentos fixos — miquinas e equipamentos

Descrigiio { Quantidade | Valor unitario Valor total

VEICULQ carro equipado para o

Servigo 1 R$ 20.000,00 RS 20.000,00
Conjunto de broca diamantada 5 R$ 120,00 - R$ 600,00
Caneta de corte vidia 3 R$ 90,00 R$ 270,00
Cavaletes para anmazenar vidros 4 R$ 30,00 R$ 120,00
Furadeira 3 RS 169,00 RS 507,00
Utensilios instrumentos de medicio 3 RS$ 60,00 R$ 180,00
MOVEL mesa de apoio de 2m x 3m

forradas 1 R$ 317,00 R§ 317,00
Jogos de chaves para instalagdo 3 R$ 99,00 R$ 297,00
Utensilios conjunto de Epis 3 R$ 150,00 R$ 450,00
Computador 1 RS 1.500,00 R$ 1.500,00
Multifuncional HP | R$ 399,00 R$ 399,00
Calculadora de mesa office calc 200 RS 80,60 R$ 80,00
Calculadora de mio casio 2 RS 15,00 R$ 30,00
Valor total das miquinas e equipamentos 24.750,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptades pelo autor, 2011.
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Tabela 3 - Investimentos fixos — moveis e utensilios

Descrigio Quantidade Valor unitario Valor total
Mesa para computador 1 R} 189,00 R$ 189,00
Cadeiras conjugadas 2 RS 300,00 RS 600,00
Bebedouro de agua 1 R$ 169,00 RS$ 169,00
Telefax Sharp - UP 200 1 R$ 170,00 RS 170,00
Valor total dos méveis e utensilios R$1.128,00
Total dos investimentos fixos RS 25.878,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.

Tabela 4 — investimentos financeiros

Descricéio Valor
Estoque inicial R$ 10.330,00
Capital de giro R$ 12.000,00
Total RS 22.330,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011

5.2 Estoque inicial

O estoque inicial da empresa sera de acordo com a capacidade de produgio e

comercializagdo, descrito no plano operacional ¢ a demanda existente em Rubiataba, ¢

também de acordo com a pesquisa de mercado que foi feita. Estima-se que esse estoque sera

capaz de suprir a produg¢do mensal da empresa. Lembrando que este € composto apenas de

vidro comum (espelho, vidro liso e mini-boreal), € que os vidros temperados, ndo fazem parte

do estoque, pois sdo tirados a medida para o cliente ¢ pedido na fabrica, ndo necessitando de

haver um estoque.

Tabela S - Estimativa do estoque inicial

Estimativa do estoque inicial Quantidade Valor metro | Valor total

Espelho 2 mm 20 metros RS 70,00 R$ 1.400,00
Espelho 3 mm 20 metros RS 100,00 R$ 2.000,00
Liso 4 mm 40 metros R$ 77,00 RS 3.080,00
Mini-boreal 3,5 mm 50 metros RS 45,00 R$ 2.250,00
Total R$ 10.330,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.
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O estoque serd composto pelos itens especificados na tabela acima, ja os vidros
temperados de 8 e 10 mm, ndo serdo estocados, pois, a partir do pedido do cliente junto a
Status Vidragaria, sera repassado para o fornecedor a encomenda esse pedido, assim a
fornecedor fara o servigo de cortar vidro de acordo com o pedido, ficando a cargo da Status

Vidragaria a montagem final junto ao cliente. Por isso esses produtos ndo serdo estocados,

serdo trabalhados somente por encomendas.

5.3 Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais listados na tabela sfo necessarios a implantagio

da empresa. Todavia, sio realizados antes do inicio das atividades da empresa.

Tabela 6 — Investimentos pré-operacionais

Descri¢io Valor
Documento para a abertura da empresa R$ 350,00
Reforma do prédio R$ 5.000,00
Treinamentos de funcionarios RS$ 900,00
Divulgacdo R$ 500,00
Total : RS 6.750,00

‘ Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011.

1

| 5.4 Total dos investimentos iniciais
Tabela 7 - Total de investimentos iniciais
Descric¢io Valor
Maquinas e equipamentos RS 24.750,00
Moveis ¢ utensilios R$ 1.128.,00
Estoque inicial R$ 10.330,00
Capital de giro R$ 12.000,00
Investimentos pré-operacionais R$ 6.750,00
Total dos investimentos iniciais RS 54.958,00

Fonte: Dados da pesquisa, adaptados pelo autor, 2011
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5.5 Balang¢o patrimenial inicial

Tabela 8 — Balango patrimonial inicial

Ativo Passivo

Circulante 22.330,00 | Exigivel 0,00
Caixa RS 2.000,00 | Fornecedores 0,00
Banco R$ 10.000,00 | Financiamento 0,00
Estoque R$ 10.330,00

Permanente 22.330,00 | Patrimdnio liquido RS 54.958,00
Imobilizado RS 32.628,00 | Capital inicial RS 54.958,00
Total RS 54.958,00| TOTAL RS 54.958,00

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011

5.6 Estimativa do faturamento

As tabelas 9 e 10 abaixo listam a estimativa de vendas ¢ o faturamento da Status
Vidragaria, sendo que a estimativa de vendas mensal corresponde a RS 45.830,00; a
estimativa anual a R$ 549.960,00. Nesse tipo de negocio ha sempre uma regularidade, nio
havendo sazonalidade. Esta estimativa de faturamento foi baseada na capacidade de produgédo
e da previsdo de faturamento da empresa, tendo em vista com base em pesquisas das
vidragarias ja em funcionamentoc e a porcentagem por cada tipo de vidro que ¢é
comercializada. Assim para inicio de operagdo a estimativa é de 70% da capacidade de

produgio maxima da empresa.

Tabela 9 — Estimativa do faturamento mensal

Item Quantidade Valor do metro2 Valor total
Espelho 2 mm 20 metros R$ 70,00 R$ 1.400,00
Espelho 3 mm 20 metros RS 100,00 RS$ 2.000,00
Liso 2 mm 50 metros R$ 32,00 R$ 1.600,00
Liso 4 mm 40 metros R$ 77,00 R$ 3.080,00
Mini-boreal 3,5 mm 50 metros RS$ 45,00 R$ 2.250,00
Temperado 8 mm 70 metros R$ 250,00 R$ 17.500,00
Temperado 10 mm 60 metros R$ 300,00 R$ 18.000,00
Total RS 45.830,00

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011.
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Com uma estimativa de faturamento mensal de RS 45.830,00, a estimativa de

faturamento anual sera de 549.960,00.

5.7 Estimativa das Despesas
5.7.1 Estimativas das despesas comerciais e tributirias

De acordo com artigos publicados pelo Ministério da Fazenda, o Simples Nacional é
um regime tributario simplificado e diferenciado que favorece de acordo com a Lei
Complementar n° 123/2006 4s Microempresas e Empresas de Pequeno Porte unificando todos
os impostos cabiveis a essas empresas. A aliquota do imposto de acordo com a tabela de

enquadramento do Simples Nacional é de 7,60%. Portanto com um faturamento anual de R$

549.960,00, o gasto com impostos em relagdo ao faturamento sera de RS 41.796,96 anuais.

5.7.2 Estimativas de despesas financeiras e administrativas

5.7.2.1 Estimativas de despesas fixas

As despesas fixas sdo as que ndo estdo relacionadas com as atividades fins da empresa,

porém sdo necessarias para o funcionamento administrativo e operacional da empresa.

Tabela 10 — Estimativa de despesas fixas

Descriminagio Valor mensal Total anual
Brindes R$ 50,00 R$ 600,00
Material de limpeza RS 40,00 R$ 480,00
Telefone/internet R$ 150,00 RS 1.800
Agua R$ 50,00 RS 600,00
Aluguel RS 545,00 RS 6.540,00
Honorario contador RS 150,00 R$ 1.800,00
Material de expediente R$ 80,00 RS 960,00
Propaganda R$ 200,00 R$ 2400,00
Energia R$ 250,00 R$ 3.000,00
Total RS 1.515,00 RS 18.180,00

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011,

5.8 Estimativa dos custos



Tabhela 11 - Estimativa com depreciagio.
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Itens Tempo médio | Valor D. anual D. mensal

Carro equipado 5 R$ 20.000,00! R$ 4.000,00 R$ 33333

Conjunto de broca 5 RS 360,00 R$ 72,00 R$ 6,00

Caneta de corte vidia 10 R$ 270,00 R$ 27,00 R$ 2,25

Cavaletes para armazenar 10 R$ 120,00 R$ 12,00 R$ 1,00
Furadeira 10 RS$ 507,00 R$ 50,70 R$ 4,23
Instrumentos de medigdo 5 RS$ 180,00 R% 36,00 RS$ 3,00

Mesa de apoio 10 R$ 300,00 RS 30,00 RS 2,50

Jogos de chaves 10 R$ 297,00 R$ 29,70 R$ 2,48

Telefax Sharp - UP 200 5 R$ 170,00 R$ 34,00 RS 2,83
Computador 3 R$ 1.500,00| RS 500,00 RS 41,67
Multifuncional HP 5 R$ 399,00 R§ 79,80 RS 6,65
Calculadora de mesa 5 RS 80,00 R$ 16,00 R$ 1,33
Calculadora de mio Casio 5 R$ 30,00 R$ 6,00 R$ 0,50

Mesa para computador 10 RS 189,00 R$ 18,90 RS$ 1,58

Cadeiras conjugadas 10 R3$ 300,00 RS 30,00 RS 2,50
Bebedouro de agua 10 RS 169,00 R$ 16,90 RS 141

Total R$ 24.871,00 | RS 4.959,00 RS 413,26

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Tabela 12 — Estimativa com mio-de-obra

Cargo Qtd| Valor INSS FGTS | Férias 1/3 13° A.prévio Total més Total anual
Pré-labore | 1 | R$1.700,00 | RS 153,00 . - - - R$ 1.853,00 R$ 22.236,00
Atendente 1 | R$750,00( Simples| R$60,00| R$8330] R$62,50| R$62,50 R$1.018,30 RS 12.219,60
Vidracciro | 1 | R$ 1.300,00 | Simplos | R$104,00] R$ 144,44| RS 10833 | RS 10833 R$ 1.765,10 R$21.181,20
Auxiliar 1 | R$750,00| simples| R$60,00] R$8330| R$62,50| R$62,50 R$ 1.018,30 RS 12.219,60
Total 4.500,00 | RS 153,00 [ RS 224,00 RS 311,04 | RS 23333 | R$ 23333 RS 5.654,70 RS 67.856,40

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Pelas novas regras da Lei 12.506, que regulamenta o aviso prévio proporcional por

tempo de trabalho, o trabalhador com até um ano de emprego mantém os 30 dias, mas, para

cada ano adicional de servigo, o aviso prévio aumenta em 3 dias, até o limite de 90. Para

receber ou, no caso de pedido de demiss#o, cumprir 90 dias, o funcionario terd de ser

contratado ha mais de 20 anos na empresa. No caso da Status Vidragaria, esta sendo feito um

plano de negocio de abertura da empresa, ¢ um dentro de um planejamento para um ano de

funcionamento, por isso nao muda os valores estimativa de aviso previo.



Tabela 13 — Estimativa de custo de aquisicio de mercadoria

Htem Quantidade Valor metro2 Valor total

Espelho 2 mm 20 metros R$ 47,00 R$ 940,00
Espelho 3 mm 20 metros R$ 66,00 R$ 1.320,00
Liso 2 mm 50 metros R$ 22,00 R$ 1.100,00
Liso 4 mm 40 metros R$ 51,00 R$ 2.040,00
Mini-boreal 3,5 mm 50 metros R$ 30,00 R$ 1.500,00
Temperado 8 mm 70 metros R$ 168,00 R$ 11.760,00
Temperado 10 mm 60 metros R$ 200,00 R$ 12.000,00
Total RS 30.660,00

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011,

Tabela 14 — Apuragio dos produtos vendidos

Meés/Ano | Custo variavel Custo fixo CMV
Mensal RS 30.660,00 RS 6.067,96 R$ 36.727,96
Anual R$ 367.920,00 R$ 72.815,52 RS 440,735,52

Fonte: Dados de pesquisa adaptadoes pelo autor, 2011.

5.9 DRE- Base anual
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A tabela 17 listada abaixo apresenta o demonstrativo de resultado da Status

Vidragaria. Nesta demonstragdo, sera possivel identificar se a empresa ira obter lucro ou

prejuizo no exercicio.

Tabela 15 — Demonstrative de resultado

Receita total das vendas R§ 549.960,00
(-) Dedugdo das receitas R$ 41.796,96
(=) receita liquida de venda R$ 508.163,04
() CMV R$ 440.735,52
(=) Resultado operacional R$ 67.427,52
(-) Despesas R$ 18.180,00
(=) lucro RS 49.247,52

Fonte: Dados de pesquisa adaptados pelo autor, 2011,

5.10 Balango patrimonial final



Tabela 16 — Balanco patrimonial final

Ativo Passivo

Circulante RS 71.577,52 | Exigivel 0,00

Caixa R$ 2.000,00 | Fornecedores 0,00

Banco R$% 59.247 52 | Financiamento 0,00
Estoque R$ 10.330,00

Permanente 32.628,00 | Patrimdnio liquido 104.205,52

Imobilizado RY 32.628,00 ) Capital inicial R$ 54.958,00

Lucro acumulado R$ 49.247 52

Total RS 104.205,52 | Total RS 104.205,52

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

5.11 Projecio do fluxo de caixa
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O fluxo de caixa € um instrumento financeiro de controle que pode auxiliar o

empresario a tomar decisdes sobre a situagio financeira da empresa. E um relatério gerencial

que fornece toda a movimentagdo de dinheiro em forma de entradas e saidas, sempre

considerando um periodo determinado, que pode ser uma semana, um més, um ano e etc. O

fluxo de caixa além de possibilitar um controle financeiro, também permite a visualizag¢io do

passado e futuro da empresa € os desvios eventuais ocorridos em suas atividades.

A partir do ano 3 ¢ 4, a aliquota do Simples Nacional passa de 7,6% para 8,28% sob
0 faturémento, pois o faturamento estd na faixa de R$ 600.000,00 a RS 720.0000,00, ja no

ano 5 a aliquota do Simples Nacional é 8,36%, pois o faturamento estid na faixa de R$

720.000,06 a RS 840.000,00.



Tabela 17 -- fluxo de caixa

Ttem Ano 0 Ano1l Ano2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
T% 7% 7% % 7%

Investimento -R$54.958,00

Receita RS 549.960,00 | R$ 588.457,20 | R$629.649,20| R$ 673.724,65| RS 720.885,37
(-) Custo fixo R$72.815,52| R$7791261| R$83.36649| R$89.202.14| RS 9544629
) flusto R$367.920,00 | R$393.674,40| R$421.231,18| R$450.717,36 | R$ 482.267,58
z’-:;n Ii;::)esa R$18.180,00| R$19452,60| R$2081428| R$22.27128| R$23.83027
(-) Tributos R$41.796,96 | R$44.722,75| R$52.13495| R$55784,40| RS 60.266,02
(=) Lucros R$ 49.247,52| R$52.721,84] R$52102,30| RS$5574947| RS 59.07521
Acumulado -R$ 54.958,00| -R$5.710,48| R$47.01136{ RS 99.113,66( RS 154.863,13 | RS 213.938,34

Fonte: Dades da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

5.12 Margem de Contribuicio

E o valor ou percentual que sobra das vendas, menos o custo direto variavel e as

despesas variaveis. A margem de contribuigdo representa o quanto a empresa tem para pagar

as despesas fixas e gerar o lucro liquido.

I.M.C. = Receita bruta— Custos Variaveis + impostos

Receita Bruta

IM.C=549.960,00 — 409.716,96 =

549.960,00

140.243,04 = 0,2550 OU 25,50%

549.960,00

O indice de margem de contribui¢iio mostra que ainda sobraram 25,50% do total do
faturamento para pagar as despesas fixas e gerar lucro

5.13 Ponto de equilibrio

E o periodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa liquido

gerado no decorrer das atividades.
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P.E. = Custo fixo + despesa Fixo Total
Indice margem de contribui¢io

PE = 7281552 + 18.180 = 356.845,18
0,2550

A empresa precisara vender de RS 356.845,18 anuais ou R$ 29.737,10 mensais para
cobrir todos os seus custos e despesas.
Como a empresa estipula RS 45.830,00 mensais de faturamento, ela ird cobrir os

seus custos e despesas, com um ponto de equilibrio equivalente RS 29.737,10.

5.14 Taxa Minima de atratividade - TMA

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela € a
taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplicagio alternativa quando ha emprego de
capital préprio, ou é a menor taxa de juros obtenivel quando recursos de terceiros sdo
aplicados. E a taxa minima de juros que um investidor se propde a ganhar em um
investimento.

A TMA proposta para a empresa sera de 12% a.a. ou 1% ao més.

5.15 TIR — Taxa interna de retorno

A Taxa Interna de Retorno ¢ a taxa necessdria para igualar o valor de um
investimento (valor presente) com os seus respectivos retornos futuros ou saldos de caixa.
Sendo usada em analise de investimentos significa a taxa de retorno de um projeto.

Para se obter o resultado da TIR, foi utilizada a calculadora financeira. Os valores
utilizados foram: valor do investimento e o lucro dos 5 anos contidos no fluxo de caixa.

Pelo resultado obtido através desse indicador financeiro, o projeto é viavel, pois a
TIR sera de 89,69%, maior do que a TMA que é de 12%.

5.16 VPL - Valor presente liquido

VPL é a uma técnica sofisticada de analise de orgamento de capital para se

determinar o valor presente de pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros
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apropriada, menos o custo do investimento inicial. Basicamente, é o calculo de quanto os
futuros pagamentos somados a um custo inicial estaria valendo atuaimente.
Para identificar o valor presente liquido (VPL), foi utilizada a calculadora financeira
HP 12 C. Os valores utilizados foram: valor do investimento, Iucro dos 5 anos contidos no
fluxo de caixa e a taxa de desconto da TMA que é de 12 % ao ano.
Através dos andlise feita, a valor presente liquido encontrado foi de R$ 137.087,57,
portanto, ele foi um resultado positivo. Percebe-se que ele é maior que o custo inicial que

corresponde a R$ 54.958,00, portanto este projeto € viavel.

5.17 Lucratividade

Lucratividade € um conceito de referéncia para as conclusdes sobre o rumo do
negécio € o sucesso do empreendimento. Ele mede o lucro liquido anual em relagdo as

vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total

Lucratividade = __49.247.52 x 100 = 8,95%
549.960,00

Isso quer dizer que sob RS$ 549.960,00 da receita anual sobram RS 49.247,52 na
forma de lucro depots de pagas todas as despesas e impostos. O que indica que a lucratividade

sera de 8,95 % ao ano ou 0,75% mensal.

5.18 Rentabilidade

Rentabilidade ¢ o indicador de atratividade do negdcio, onde mede o retorno do

capital investido. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100
Investimento total

Rentabilidade = 49.247.52 x 100 = 89,61%
54.958,00
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Isso quer dizer que a cada ano a empresa recupera 89,61% anual ou 7,47 % mensal

do valor investido através do lucro liquido.

5.19 Pay back

O praze de retorno indica o tempo necessario para que o empreendedor recupere o

que investiu no negocio.

Pay back = Investimento total
Lucro liquido

Pay back = 54.958,00=1,12= 01 ano 01 més e 13 dias.
49.247,52

Apés o inicio das atividades da empresa, o empreendedor ird gastar O1 ano 01 més e
13 dias para recuperar sob a forma de lucro, o que gastou com o investimento total. Portanto
dentro das pretensdes de investimentos do empreendedor, este serd um bom negdcio para se

investir.

5.20 Analise horizontal e vertical

5.20.1 Analise vertical

Tabela 18 — Balanco patrimonial — anilise vertical

% %
Y% Anilise % Anilise Anailise Anlise
ATIVO Inicial Vertical Final Vertical PASSIVO Inicial Vertical Final Vertical
Circulante 22.330,0 | 40,64% 71.577,52| 68,69% | Circulante
Caixa 2.000,00]| 3.64% 2000,00 1,92% | Fornecedor 0,00 0,00
Banco 10.000,00 | 18,20% 59.247,52 ) 55,86% | Financtamento 0,00 0,00
Estoque 10.330,00 | 18,80% 10.330,00] 991%
Patriménio
Permanente | 32.628,00| 59,36% 32.628,00| 31,32% | Liquido 54.958,00 | 1060,00% 104.205,52 100%
Capital Inicial 54.958,00 § 100,00% 54.958,00 52,74%
Lucros
Imobilizado 32.62800| 359,36% 32.628,00| 3131% [ Acumulados 49. 247,52 47,26%
TOTAL 54.958,00 | 100,00% 104.205,52 | 100,60% | TOTAL 54.958,00 | 100,00% 104.205,52 | 1060,00%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011,
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Analisando o balango patrimonial, em uma analise vertical é possivel perceber que o
ativo circulante aumentou sua porcentagem de um ano para outro em relagdo ao ativo total,
passando de 40,64% para 68,69%, isso ocorreu devido ao lucro acumulado no periodo, com
1550 0 ativo permanente perdeu sua participagio ocorrendo maior liquidez no ativo. Como nio
houve aquisi¢do de novas maquinas equipamentos, a valor do ativo permanente continuou o
mesmo, mas diminuindo em percentual, passando de 59,36% para 31,31% em relagdo ao total
do ativo. Devido aos lucros acumulados no periodo houve um aumento de 89,61% no total do
patrimdnio liquido, melhorando com isso a capacidade financeira da émpresa, pois como
mostra ndo ha participa¢io de capital de terceiros e nem dividas com fornecedores e com

financiamentos.

5.20.2 Analise horizontal

Tabela 19 — Balan¢o patrimonial — Anilise horizontal

% Analise % Anilise

ATIVO Inicial Final Horizontal PASSIVO Inicial Final Horizontal
Circulante 22.330,00 71.577,52 320,54% Circulante
Caixa 2000,00 2000,00 100,0% Fornecedor 0,00 0,00
Banco 10.000,00 59.247.52 592,48% Financiamento 0,00 0,00
Estoque 10.336.00 10.330,00 100%

Patrimonio
Permanente 32.628,00 32.628,00 100% Liquido 54.958,00 104.203,52 189,61%
Investimento Capital Inicial 54.958,00 54.958,00 100%

Lucros
Imobilizado 32.628.00 32.628,00 100% Acumulados 49. 247,52 | 49.247,52%
TOTAL 54.958,00 104205,52 189,61% TOTAL 54.958,00 | 104.205,52| 189,61%

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2011.

Através da analise horizontal do balango patrimonial, percebe-se que o ativo
circulante teve um acréscimo de 220,54% de um ano para outro, isso ocorreu devido aos
lucros obtidos no periodo. Esses lucros contribuiram para que o ativo total aumentasse em
89,61%. Ainda dentro do ativo circulante houve grande movimentagio percentual dentro da
conta banco movimento nesse periodo, acumulando um aumento de 492,48%, isso devido a
movimentagdo anual da empresa no seu processo de prestagdo de servigos que resultou em um
lucro de 89,61% do total do patriménio liquido da empresa. Com isso houve maior

capacidade de liquidez da empresa.

5.21 Analises de quocientes ou indicadores
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5.21.1 Indicadores da estrutura de capital.

Imobilizacio do patrimonio liquido

Ativo permanente 3262800 x100 = 31.31%
Patriménio liquido 104.205,52

Esses indicadores mostram que 31,31% do patrimdnio liquido est4 aplicado no ativo
permanente, isso demonstra baixa imobilizagd@o do patriménio liquido em relag¢do ao seu total
percentual. Esse indicador demonstra que a empresa tem uma boa quantidade de recursos para
investir no ativo circulante. Isso € positivo para a empresa, pois, diminui sua dependéncia de

capital de terceiros.

Imobilizacio dos recursos nio correntes

Ativo permanente 32.628.00 31.31%
Patriménio liquido + EL. P 104.205,52

Como a Status Vidragaria no possui contas no exigivel a longo prazo, esse indicador
de 31,31%, ¢ posittvo, pois, mostra baixa imobilizagdo do patrimdnio liquido, € como nZo
possui dividas a longo prazo a serem quitadas, com isso aumenta a capacidade da empresa de
renovar suas maquinas e equipamentos quando necessario, sem comprometer o ativo

circulante da empresa.

5.21.2 Indicadores da rentabilidade.

Giro do ativo

Vendas liquidas 508.163.04 = 4388
Ativo 104.205,52

Esse indicador mostra quanto & empresa vendeu para cada R$ 1,00 de investimento
total, portanto ele é importante, pois, o empreendedor investe capital esperando um bom
retorno da area da comercial. Assim os dados apresentados foram satisfatorios, pois a Status

Vidragaria conseguiu R$ 4,88 de vendas para cada R$ 1,00 investido, isto demonstra que o
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volume de vendas da empresa esta bom, pois, se conseguiu quase cinco vezes de volume de

vendas em relagdo ao total do capital investido.

Margem liquida

Lucro liquido 49.247,52 x 100=9.69%
Vendas liquidas  508.163,04

Esse indicador mostra quanto a empresa obtém de lucro para cada R$ 100 vendidos.
Portanto, a margem liquida anual sobre o volume faturado foi de 9,69%, com isso demonstra

que a Status Vidragaria esta tendo um lucro liquido de 9,66% ao ano.

Rentabilidade do ativo

Lucro liquido 49.247.52x 100 = 47.26%
Ativo  104.205,52

Esse indicador mostra quanto a empresa obtém de lucro para cada R$ 100 de
investimento total. Portanto, a rentabilidade do ativo da Status vidragaria foi de 47,26% do
total investido no periodo, isto mostra que a empresa estd tendo retorno sobre o capital que

sera investido pelo empreendedor e deixa claro que ela tem potencial de gerar lucro.

Rentabilidade do patriménio liquido

Lucro liquido 49.247.52x 100 = 61.88%
Patrimonio liquido médio  79.581,76

Esse indicador mostra o quanto a empresa obtém de lucro para cada R$ 100 de capital
proprio investido, em média, no exercicio. Portanto, pela soma do patrimdnio liquido inicial e
final divido por dois, se obteve o patrimdnio liguido médio que mede, assim demonstra o
quanto a empresa a Status Vidragaria obteve 61,88% a cada R$ 100 investimento de capital
proprio em média. Isto é importante para o empreendedor saber se o capital que ele investira

no empreendimento esta tendo o retorno esperado.

AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO
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O Plano de negécio apresentado possibilitou ao empreendedor a oportunidade de
colocar em pratica a ideia da abertura de uma vidragaria em Rubiataba. Com isso foi possivel
analisar esse mercado através das ferramentas que um plano de negocio proporciona. Assim
através da elaboragdo de um plano de marketing, operacional e financeiro, o empreendedor
desenvolveu um trabalho que fosse possivel a realizagio desse projeto e analisar sua
viabilidade ou nio.

Através do plano marketing, foi feita uma analise do mercado, através de uma
pesquisa, onde foi possivel conhecer os clientes, formagdo de precos, o localizagio da
empresa, os produtos que serdo comercializados, conhecimento dos concorrentes, o0 modo de
divulgacdo da empresa, seus pontos fortes e fracos.

Assim, através dessas informacgdes desenvolveu o plano operacional definindo a
estrutura fisica da empresa, como a layout, capacidade de prestagio de servigos, todo o
processo de comercializagdo e a necessidade de contratagdo de pessoal. Com esses dados
feitos, foi possivel a construgdo de um plano financeiro, onde através deste foi possivel
constatar se o plano de negdcio serd viavel.

Com o plano financeiro conclui-se que a implantagiio do negocio € viavel, serdo
necessarios R$54.958,00 para a implantacdo do negocio, composto somente de capital proprio
sem necessidade de recorrer a financiamentos e com os indicadores de viabilidade que se
mostraram positivos. Obteve resultados expressivos um (payback) prazo de retorno do capital
investido de 01 ano, dois meses e 02 dias, uma VPL de R$ 137.087,57, a TIR de 89,69%,
lucratividade anual de 8,95% e uma rentabilidade de 89,61 % e um lucro liquido de RS R$
49.247,52, todos esses indicadores mostram a viabilidade da implantagio da Status de
Vidragaria em Rubiataba. Além destes indicadores foram feitas também analise de quocientes,
onde os indicadores de estrutura de capital e indicadores de rentabilidade todos se mostraram
positivos para implantagio do negbcio.

Portanto, através da analise do plano de negocio, conclui-se que € viavel a
implantag@io da Status Vidragaria em Rubiataba.

Todo negécio existe risco, porém deixando de lado o achismo e aplicando técnicas
confiaveis de administracio e finangas e através de um planejamento bem elaborado, as

chances de sucesso do empreendimento s3o bem maiores.
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APENDICE

PESQUISA DE MERCADO

Vocé esta convidado (a) a responder este questiondrio anonimamente, o qual faz
parte da coleta de dados da pesquisa de mercado para viabilizagio de um novo
empreendimento local, sob orientagdo do professor Cliaudio Kobayashi, da disciplina de

empreendedorismo da Faculdade de Ciéncias e Educag@o de Rubiataba — FACER.

01- Género:
() masculino
( )feminino.

02- Faixa etdria:
( )20a35 anos
( )36 a50 anos
( )51 a65 anos

03- Renda mensal
( )01 a02 salarios
()02 a 05 salarios
() 05 salarios ou mais.

04- O que vocé acha da abertura de uma nova vidracaria em Rubiataba?
() o6timo

( )bom

() regular.

() ndo faz diferenca

05- Vocé gostaria de uma vidragaria que oferecesse servigos diferenciados do existente
atualmente em Rubiataba?

( )sim

() ndo

() ndo faz diferenca

06- Qual a melhor forma de pagamento que vocé gostaria de utilizar na compra de
produtos de uma vidragaria?

( )avista

() cartdo

() cheques

() boleto bancério

() crediario préprio.



07- O que vocé mais valoriza na prestagio de servigos de um comércio?
( ) atendimento

() qualidade dos servigos
() pregos

08- Vocé tem pretensio de usar produtos de vidros nos préximos meses?
( )sim
( )ndo

10- O que vocé acha dos servicos prestados pelas vidracarias ja existentes em
Rubiataba?

Atendimento ( ) Excelente ( ) bom ( ) regular
Qualidade () Excelente ( ) bom ( ) regular
Preco ( ) Excelente ( ) bom ( ) regular
Garantia ( ) Excelente ( ) bom ( ) regular

Forma de pagamento () Excelente ( ) bom ( ) regular



