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RESUMO

O presente trabalho tem o objetivo de utilizar como ferramenta a elaboragao
de um plano de negdcios para demonstrar a viabilidade econdmica financeira da
implantagdo de uma empresa de prestacdo de servigos de montagem de médveis na
regido de Curitiba. O estudo abordou o tema do empreendedorismo, que vem
crescendo no Brasil nos ultimos anos. Para elaboragdo deste trabalho foram
realizadas entrevistas com gerente e supervisor de montagem do setor moveleiro,
para demonstrar a necessidade da prestacdo deste servico. O estudo levantou
dados que possibilitaram a apuracdo de aspectos mercadoldgicos, dados do
empreendimento, setor de atividade, forma juridica, enquadramento tributario,
concorrentes, fonte de recursos, custos, precos, missdao e valores. O estudo
realizado permitiu a confirmag¢ao da viabilidade da abertura do empreendimento,
pois segundo demonstrado na elaboracdo do Plano de Negdcios, o
empreendimento, é lucrativo, com rentabilidade e o retorno do investimento sera em
curto prazo.

Palavras-chave: Viabilidade. Empreendedorismo. Plano de Negdcio.



ABSTRACT

The present work has the objective of using as a tool the elaboration of a
business plan to demonstrate the economic and financial viability of the implantation
of a company to provide furniture assembly services in the region of Curitiba. The
study addressed the theme of entrepreneurship, which has been growing in Brazil in
recent years. For the preparation of this work, interviews were conducted with the
furniture sector assembly manager and supervisor, to demonstrate the need to
provide this service. The study raised data that enable the determination of market
aspects given by competitors, source of funds, costs, prices, mission, and values.
The study carried out allowed the confirmation of the feasibility of opening the
project, as, as demonstrated in the preparation of the Business Plan, the project is
profitable, with profitability and the return on investment would be in the short term.

Keywords: Feasibility, Entrepreneurship, Business Plan.
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1 INTRODUGAO

De acordo com Sebrae (2017), o empreendedorismo no Brasil nos ultimos anos
esteve presente na vida dos brasileiros. A crise enfrentada pelo pais em 2015 e nos
anos seguintes provocou grande numero de desempregados, levando-os a investir
em seus proprios negocios. Além disso, diversos profissionais cansados de suas
rotinas empresariais direcionam esforcos para realizar o sonho de empreender e
conquistar satisfacdo pessoal e financeira com um negdcio proprio.

Segundo dados publicados pela Agéncia de noticias do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE) (2020), o desemprego diminuiu. Na passagem do
trimestre encerrado em abril de 2019 para o término em julho 2019, os dados
demonstram uma queda de desempregados saindo de 12,5% para 11,8%,
respectivamente. Mesmo com a queda de 4,6% nesse periodo, no pais ainda tem
em 2019 um total de 12,6 milhdes de pessoas em busca de trabalho.

A melhora na taxa de desemprego € atribuida ao aumento do trabalho informal
no Brasil, bem como aos trabalhadores que atuam por conta prépria, em torno de
24,2 milhdes de pessoas, atingindo o maior patamar da série de acordo com a
pesquisa do PNAD Continua. Comparativamente, a mesma pesquisa apresenta o
crescimento de empregos registrados, que foi de 1,4% na comparagédo com o
trimestre anterior (fevereiro a abril de 2019), significando mais 343 mil pessoas neste
contingente. Em relagdo ao ano anterior, esse indicador também apresentou
elevacao (5,2%), um adicional estimado de 1,2 milhdo de pessoas. Diante deste
cenario, € possivel verificar que é favoravel empreender e investir em um negécio
préprio.

De acordo com o Sebrae (2017) independentemente da situagcdo do individuo
antes de abrir uma empresa, ha muitos detalhes a se considerar. O mercado oferece
muitas opg¢des com diversas tendéncias que surgem e ao mesmo tempo
desaparecem, além de uma ampla gama de informagbes e fontes de conteudo
destas.

Percebe-se que, empreender requer cautela, conhecimento, coleta e estruturagao de
informacdes, para entdo retirar as ideias da cabeca e colocar no papel. Neste
momento, surge a ferramenta denominada Plano de Negdcios que, mesmo

parecendo burocratico e cheio de detalhes, depois de finalizado é capaz de
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materializar ideias e mostrar um panorama geral do negoécio em que se deseja abrir

e sua viabilidade.

1.1 CONTEXTUALIZACAO

Segundo Rosa (2013) o Plano de Negdcio € um instrumento para planejar e
verificar o mercado, produto, servico e das atitudes tomadas pelo empreendedor.
Através dele que se adquire as informacdes detalhadas do seu ramo de produtos,
clientes, servigos, concorrentes, fornecedores, pontos fortes e pontos fracos, fatores
que contribuem para sua ideia de gestdo da empresa. Trata-se de um documento
que descreve 0 passo a passo para alcangar os objetivos, permitindo identificar no
papel os erros que podem ocorrer e restringi-los para ndo os cometer no mercado e
para desenvolver um plano de negdcio € preciso analisar o processo empreendedor.

Para Bolson (2003, p. 28) “o plano de negdcio € uma obra de planejamento
dindmico que descreve um empreendimento, projeta estratégias operacionais e de
insercdo no mercado e prevé os resultados financeiros.”

De acordo com Dornelas (2014, p.95) “o plano de negdcios € um documento
usado para descrever um empreendimento e 0 modelo de negdcio que sustenta uma
empresa.”

A Agéncia Sebrae de Noticias (2019) aponta que as micro e pequenas
empresas paranaenses encerraram 2019 com um saldo de 46.747 empregos,
nuamero representa 91% do total de novas vagas criadas em todo o estado no ano
anterior, que foi de 51.194. Ainda de acordo com anadlise do Sebrae, realizada a
partir de dados do Cadastro-Geral de Empregados e Desempregados (CAGED) do
Ministério da Economia, o desempenho das micro e pequenas empresas
paranaenses foi 18% superior ao registrado em 2018, quando geraram 39.475
postos de trabalho.

O setor de Servigos liderou o numero de contratacdes e encerrou 0 ano com
um saldo de 26.822 vagas, o comércio ficou em segundo lugar, com 10.874 novos
postos de trabalho.

A Agéncia Sebrae de Noticias no Brasil (2019) demonstrou que os pequenos
negocios mantiveram em 2019, um desempenho na geragao de vagas de trabalho
formal superior ao registrado pelas médias e grandes empresas, resultando no

melhor saldo de empregos formais para esse segmento dos ultimos cinco anos.
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Essas empresas terminaram o ano com um saldo de 731 mil postos de trabalho o
que corresponde a 22% acima do registrado em 2018.

Segundo dados do IBGE (2019) mesmo com a queda no volume de servigos
prestados no Brasil ainda assim cresceu 1% em 2019, interrompendo a sequéncia
de 4 anos sem crescimento.

As informagbes apresentadas demonstram que o mercado esta favoravel
para os negocios no ramo de prestagdes de servicos e um deles que tem sido
bastante explorado por empresas de diversos ramos de atividade € o de
terceirizacdo de mao-de-obra, visto que o Brasil passou por um periodo de crise e
esta em fase de recuperacao, e as empresas estdo buscando diminuicao de custos
para se recuperarem.

A terceirizacdo mundialmente denominada de outsourcing que € uma técnica
de gestado segundo Oliveira (1994) trata-se da agdo de uma empresa em obter mao-
de-obra de fora da empresa. O outsourcing € a transferéncia das atividades,
conhecidas como atividade-meio, para uma empresa terceirizada, a diferenca entre
simplesmente subcontratar recursos e optar pelo outsourcing, € que esse envolve 0
uso estratégico de recursos externos.

De acordo com Bernardi (2003) a terceirizagcdo € utilizada como opgao de
estratégia onde envolve vantagens e desvantagens, com maior ou menor
intensidade e destaque conforme os objetivos da opgéo.

Para Bernardi (2003) a vantagem da possibilidade na opgédo de custos pela
especializagdo, podendo assim delegar atividades que nao agregam valor ao
produto, reduzindo custos fixos, reduzindo investimentos fixos de giro, flexibilidade,
concentragédo nas atividades criticas e melhor controle de estoques e programacéao
no caso de produgdo. Existem também as desvantagens, que cabe ressaltar a de
custos envolvidos na possivel mudanga dos terceiros.

Segundo especialistas de Recursos Humanos no Brasil, o crescimento por
contratacbes de empresas prestadoras de servigos terceirizados cresceu e dados
apontados pelo IBGE em julho de 2018 mostra que 22% dos trabalhadores que
atuam no mercado formal séo terceirizados com tendéncia de aumento neste indice.

Nesse sentido, este trabalho pretende apresentar um estudo de viabilidade
econdmico-financeira para a abertura de uma empresa de prestacdo de servicos

para montagem de mdéveis, utilizando como ferramenta o plano de negdcios.
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O plano de negdcios € importante, pois para iniciar um negocio € preciso
planejamento e elaboragdo, por se tratar de um documento que especifica os
objetivos e 0 que deve ser feito para alcanga-los, minimizar os riscos e incertezas.

De acordo com pesquisa realizada pelo SEBRAE Nacional (2013) apontou
que 24,4% delas fecham as portas com menos de dois anos de existéncia. E esse
percentual pode chegar a 50% nos estabelecimentos com menos de quatro anos.

E para entender as causas que levam o fechamento prematuro e a
sobrevivéncia desses negocios, o Sebrae em S&o Paulo realizou uma pesquisa
sobre causa mortis' onde o objetivo de estudo foi identificar os fatores que
contribuem para as chances de sobrevivéncia das empresas, do primeiro ao quinto
ano de atividade, no estado de S&o Paulo, afim de conhecer o perfil de
empreendedores e de empresas “jovens” de um a cinco anos.

Nesta pesquisa realizada pelo SEBRAE-SP (2014) foi identificado que 37%
dos administradores abriram empresa pois desejavam ter seu proprio negocio e
iniciar o seu empreendimento, para isso 88% dos gestores contaram basicamente
com recursos proprios ou da familia. Ao abrir a empresa, parte dos empreendedores
nao levantaram informagdes importantes sobre o mercado como clientes,
concorrentes e fornecedores, € mais da metade nao realiza o planejamento
estratégico antes do inicio das atividades do estabelecimento, o que pode ser
prejudicial ao negdcio. O planejamento auxilia a precaver quaisquer imprevistos.

O relatério da pesquisa apontou que de 9 em cada 10 gestores que
permanecem no mercado estdo satisfeitos com a opcao de empreender, pois essa
satisfacdo é derivada do sentimento de liberdade, independéncia e do retorno
financeiro. Contudo, os que estdo insatisfeitos com a opcdo de empreender
reclamam de falta de lucro e dos impostos elevados, ou da falta de apoio.

Desta forma, com base no Plano de Negécios e sua importancia vital para
iniciar um negécio, pretende-se demonstrar através de informacdes adquiridas por
artigos, pesquisas em sites, documentos e embasamento tedrico de autores
especialistas no assunto, voltando-se para o questionamento de qual a viabilidade
econdmico-financeira para abrir uma empresa de prestacdo de servicos de

montagem de moveis na regiao de Curitiba?

" Pesquisa realizada pelo SEBRAE-SP, Equipe técnica: Gongalves, Aguiar e Ferreira CAUSA MORTIS: o sucesso e o fracasso
das empresas nos primeiros 5 anos de vida. Sdo Paulo: SEBRAE-SP, 2014.
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1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

Verificar através de analises a viabilidade da abertura de uma empresa de
prestacdo de servico de montagem de modveis na regiao de Curitiba, usando como

ferramenta o Plano de Negocios.

1.2.2 Objetivos especificos

a) Caracterizar a empresa, 0s servigos prestados e a sua estrutura;

b) Detalhar a equipe e sua respectiva area de atuacgao;

c) Diagnosticar os concorrentes diretos e indiretos;

d) Identificar os clientes em potencial;

e) Calcular qual sera o investimento inicial, assim como os gastos fixos e
variaveis;

f) Realizar o planejamento financeiro em um cenario positivo e negativo.

d) determinar a viabilidade econémico-financeira da abertura do negécio.

1.3 JUSTIFICATIVA

No cenario atual as empresas tém optado pela a terceirizacdo de mao de
obra, o pais ainda enfrenta resquicios de uma forte crise que resultou em um grande
indice de desemprego, além disso, para manter um funcionario no Brasil ha uma
enorme carga tributaria. Sendo assim, a empresa terceirizada vem como uma
medida promissora para o mercado, onde as empresas nao precisam destinar
tempo, recursos em processos seletivos, contratacdo onerosa e burocratica,
podendo contar com os servigcos de uma companhia especializada na terceirizagao
de determinado servico.

Além disso, tem o respaldo do Projeto de Lei 4.302/1998 que permite a
terceirizacdo de todas as atividades dentro de uma empresa. Aos poucos esta
ficando para tras uma das maiores crises enfrentadas pelo pais e o crescimento das
vendas de moveis desde 2017 até os dias atuais vem se recuperando, isso se deve

a diversas medidas de contensao de custos.



21

Segundo Perin (2015), grandes redes de varejo optaram pela terceirizagao
de diversos servigos onde o departamento interno das empresas mais atingido foi o
dos montadores de méveis, estas redes optaram pela terceirizagdo das montagens
diminuindo seus custos, pois estes profissionais exigem processos de contratacgéo,
treinamento e gerenciamento desta mao-de-obra.

Neste trabalho propbe-se buscar este mercado de prestagdo de servigo de
montagem de moveis através de um plano de negdcio verificando a viabilidade
econdmica financeira para a abertura de uma empresa de prestacdo de servico de
montagem de modveis na regiao de Curitiba, utilizando e aplicando diversas
ferramentas aprendidas durante o curso de Gestdo de Negdcios e as incorporando

com informagdes atuais do mercado.

1.4 DELIMITAGAO DA PESQUISA

A delimitagdo da pesquisa deste trabalho monografico como forma de pesquisa
descritiva trata da descricdo das etapas da elaboragdo de um Plano de Negdcios e a
viabilidade de investir em um empreendimento do ramo de prestacéo de servigos
para lojas de modveis e de varejo.

Para Santos (2000) pesquisa descritva €é um levantamento das
caracteristicas conhecidas, pelos componentes do fato, fenbmeno e problema,
sendo normalmente realizada na forma de levantamento ou observacdes
sistematicas de fato, fenbmeno, problema escolhido

Na abordagem do problema, existem duas perspectivas para a realizagdo da
pesquisa em que este se enquadra: o método quantitativo e o método qualitativo.
Esta pesquisa busca responder ao problema de pesquisa utilizando o método

qualitativo:

os estudos que empregam uma metodologia qualitativa podem descrever a
complexidade de determinado problema, analisar a interagdo de certas
variaveis, compreender e classificar processos dindmicos vividos por grupos
sociais, contribuir no processo de mudanga de determinado grupo e
possibilitar, em maior nivel de profundidade, o entendimento das
particularidades dos comportamentos dos individuos. (RICHARDSON e
PERES, 1999, p. 80).

A metodologia qualitativa de acordo com Fachin (2003) é caracterizada pelos

atributos e relaciona aspectos ndo somente mensuraveis, mas também definidos
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descritivamente onde o conjunto de valores em que se divide uma variavel
qualitativa € denominado sistema de valores, estes sistemas nao sao inalteraveis
para cada variavel, a natureza ou objetivos do pesquisador ou ainda das técnicas a
serem usadas, a variavel merece ser categorizada. A pesquisa qualitativa nos
demonstrara compreensdo do contexto, sendo dados ndo mensuraveis para a
captagao de sentimentos, sensagdes, percepgdes e comportamentos existentes dos
seres humanos e suas razées.

Segundo Bauren et al. (2006) comentam que estudos que empregam uma
metodologia qualitativa podem descrever a complexidade de determinado problema,
analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar processos
dindmicos vividos por grupos sociais, além disso sera utilizada a pesquisa
quantitativa, pois através da abordagem quantitativa que sera utilizado instrumentos

estatisticos, tanto na coleta quanto no tratamento dos dados.

2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 EMPREENDEDORISMO

Existem varias definicdes para o empreendedorismo, é importante observar
que no empreendedorismo € necessario manter a criatividade e estar em constante
processo de criagdo de algo novo requerendo ousadia assumir riscos calculados e
tomada de decisao, além de estar atento a novas oportunidades.

Para o conceito de empreendedorismo, Dolabela (1999) afirma:

O empreendedorismo é um neologismo derivado da livre tradugédo da
palavra entrepreneurship é utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu
universo de atuagdo. O empreendedorismo deve conduzir ao
desenvolvimento econdmico, gerando e distribuindo riquezas e beneficios
para a sociedade. Por estar constantemente diante do novo, o
empreendedor evolui através de um processo interativo de tentativa e erro;
avanga em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a
uma infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializagéo, vendas, tecnologia, gestao. (DOLABELA, 1999, p. 43)
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Para Reis e Armond (2012), o empreendedor é aquele que possui métodos
inovadores para se dedicar e modificar qualquer area do conhecimento humano,
criando novidades e fundando empresas. Ha diversas ferramentas que auxiliam os
empreendedores e uma das mais eficientes € o plano de negdcio que direciona os
passos iniciais para a constru¢ao de um novo negocio.

Segundo Bernardi (2003) um empreendedor € uma pessoa que consegue
reunir um perfil criativo, persistente, otimista, flexivel, resistente a frustragdes,
agressivo, com energia, habilidade dinamica, que tenha senso de oportunidade,
propenso a riscos, habilidade de relacionar-se, habil para equilibrar seu “sonho” com
realizagoes.

Os empreendedores precisam identificar onde estdo as oportunidades futuras.
Estas podem ser indicadas por um conjunto de tendéncias e mudangas sociais,
politicas, econbmicas e financeiras. Também as situagcdes de crises (pesem as
consequéncias nefastas sobre as pessoas) geram a oportunidades de criacdo de
mercados capazes de satisfazer certas necessidades e com menores custos, como
as novas formas de fazer comércio (exemplo: a troa direta de bens, a venda de
vestuario etc.) ou a necessidade de racionalizacdo e redugdao de custos de
empresas (FERREIRA;SANTOS;SERRA, 2010, p.2).

No empreendedorismo € necessario a criatividade e estar em constante
processo de criagdo de algo novo requerendo ousadia ao assumir riscos calculados

e tomada de decisao, além de estar atento a novas oportunidades.

2.1.1 Processo Empreendedor

Segundo Dornelas (2011), depois que o negdcio entrar em operagédo, O
empreendedor provavelmente tera novas ideias, identificara novas oportunidades e
assim precisara desenvolver novos planos de negdécios ou rever o atual para
capitalizar sobre estas oportunidades. A seguir processo empreendedor na visao de

Dornelas:
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Figura 1 — Processo Empreendedor

4. Quantificar e
3. Plano de

obter recursos Negocio

Fonte: Dornelas, 2011, p.5.

Através de uma avaliagdo da oportunidade o empreendedor inicia o
desenvolvimento do plano de negdcio e quando concluido sabera quais recursos
serdo necessarios para a implementacdo do negdécio e onde captar o recurso
(funcionarios, infraestrutura e dinheiro). Além do plano de nego6cio o empreendedor

precisa planejar e criar estratégias para o sucesso do negaocio.

2.1.2 Planejamento

O empreendedor deve planejar o processo de estruturagdo do seu negdcio,
cabe a ele revisar seu plano de negdcio ao longo de seu desenvolvimento avaliando
as oportunidades e optar pelo melhor.

Segundo Dornelas (2011) o prazo dessa revisao pode variar dependendo do
tipo de negécio e mercado no qual a empresa atua, enfatizando premissas
importantes: variagcdo na taxa de crescimento do mercado, entrada de novos
concorrentes no mercado, mudanca na legislacdo que afeta diretamente seu
negocio, revisdo de uma parceria estratégica e conquista ou perda de clientes
importantes (que representam percentual consideravel do faturamento da
empresa:10, 20, 30%).

De acordo com Bernardi (2002) um empreendimento surge com base em
uma ideia, em motivagcdes, em uma concepg¢ao e uma visdo de negocios, definicao
de modelagem, definicdo de objetivos, escolha de caminhos e estratégias que o
viabilizem. Apds definido os objetivos do planejamento, é preciso viabilizar estes

objetivos.
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Segundo Bernardi (2002) sdo basicamente trés enfoques que alinhados
direcionam uma empresa aos seus objetivos: consolidagdo, crescimento ou
diversificacado, sendo a consolidagao a principal preocupacao para a sobrevivéncia,
o equilibrio para de atingir seus objetivos que viabilizem estratégias para apoio que o
crescimento se torne viavel pela escolha da estratégia e por fim, a diversificagao
que deve ser levada em consideragao ao menor sinal de esgotamento do modelo de

estratégia atual.

2.2 PRESTAGAO DE SERVICOS E EMPRESAS DO RAMO MOVELEIRO

Segundo informagdo em o Portal do Montador, por Perin (2015) com a crise
econdmica e instabilidade do mercado fez com que as empresas do segmento de
varejo de moveis, tomassem medidas de racionalizar custos operacionais, para
manter-se competitivas e sabendo-se que as vendas de modveis s6 terminam no
momento da montagem, ou seja, no momento que o montador realiza a montagem,
foi observado que neste processo final os lojistas tinham diversos custos de mao-de-
obra, pois € necessario treinamento, gerenciamento, monitoramento, processo de
contratagao.

A Associagao Brasileira das Industrias do Mobiliario (ABIMOVEL) em edigao
de outubro de 2019, divulgou indicadores, dados e percentuais do panorama do
mercado de moveis do Brasil e da industria de méveis do Rio Grande do Sul e do
Parana.

No Brasil, a industria de modveis, em questdo de produgdo em volumes de
moveis, foi de 37,1 milhdes de pecas em agosto de 2019, avango de 1,4% em
relacdo ao més anterior. No acumulado do ano, a producédo apresentou resultado
negativo de 2,3%. Em valores, a receita da industria de mdveis alcangou a quantia
de R$ 6,1 bilhdes em agosto de 2019, aumento de 1,1% sobre més anterior,
enquanto, no acumulado no ano, o crescimento foi de 4,5%.

No Rio Grande do Sul a producado, em volumes de moveis, foi de 7,6 milhdes
de pecas em agosto de 2019, aumento de 4,1% na comparagdo com més anterior.
No acumulado do ano e nos ultimos doze meses, o crescimento foi de 1,1% e 4,7%,
respectivamente. O consumo aparente interno foi de 6,7 milhdes de pegas em

agosto de 2019, aumento de 3,5% sobre o més anterior.
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O acumulado do ano apresentou queda de 3,7% e, por outro lado, no
acumulado nos ultimos doze meses a variagao foi positiva em 1,5%. Em agosto de
2019, a participagédo dos importados no consumo aparente interno foi de 0,5%. No
acumulado do ano, a participacgao foi de 0,6% e nos ultimos doze meses foi de 0,7%.

No Parana, as exportagdes registraram valor de US$ 7,6 milhdes em agosto
de 2019, queda de 5,6% em relagcdo ao més anterior.

Em setembro, por outro lado, houve queda de 3,0% e as exportacdes
recuaram para US$ 7,4 milhdes. Em agosto de 2019, a participagdo dos importados
no consumo interno foi de 0,9%, ficando em 0,8% a participagédo no acumulado no
ano e do acumulado nos ultimos doze meses, a participagao também foi de 0,8%.

A producado, em volumes de méveis, foi de 5,2 milhdes de pecas em agosto
de 2019, queda de 1,3% em relagcao ao més anterior. No acumulado do ano, houve
retracao de 3,8%.

De acordo com Futema (Veja, 2018) mesmo tendo registrado um aumento na
producao de 4% nos ultimos 12 meses, entre 2017 e 2018, a industria de méveis

manteve-se e o setor acredita que vai se recuperar da crise em 2022.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

Ao iniciar um negécio o empreendedor deve ficar atento ao planejamento,
assim evitara riscos futuros.

Para o SEBRAE [2013] pode-se descrever como um plano de negécio sendo
um documento detalhado por escrito, objetivos e quais passos devem ser dados
para serem alcancados estes objetivos, diminuindo riscos e incertezas. Devendo ser
realizada uma analise de mercado afim de conhecer clientes, concorrentes,
identificar ameacas, definir publico alvo, tragar metas e conhecer seus fornecedores.
Além disso, deve-se fazer um plano financeiro analisando valor de investimento,
custos, despesas e receitas, capital de giro, fluxo de caixa e de lucros.

Para Dornelas (2001), é possivel com o plano de negdcios entender e
estabelecer diretrizes para o seu negocio, tomar decisdes acertadas e gerenciar de
forma mais eficaz a empresa, conseguir crédito e recursos junto a bancos, governo,
investidores, entre outros. Identificar oportunidades e transforma-las em diferenciais

competitivos e estabelecer uma comunicagao interna eficaz na empresa, capaz de
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convencer o publico externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores,
associagoes, etc.).

Segundo Dornelas (2011) o plano de negdcio é utilizado por parceiros,
bancos comerciais, investidores, bancos de investimentos, agéncias do governo,
BNDES para conceder crédito, investidores pessoas fisicas (anjos), fornecedores, a
propria empresa para comunicagdo interna e clientes para vender a ideia de
produtos/servigos.

Segundo Maximiano (2012) o plano de negdcio trata-se de um desenho da
empresa, uma descricdo minuciosa da empresa, do que é necessario para seu
funcionamento e necessidades para instalacdo podendo ser utilizado pelo
empreendedor como um guia, como sendo um instrumento valioso para apresentar
para partes interessadas: bancos, agéncias de financiamento, investidores,
parceiros e fornecedores.

Para Maximiano (2012) existem fases para um projeto de criagdo de uma

empresa, mostrado a seguir pela figura 2.

Figura 2- Fases De Criacao de Projeto

T |:> Btudo de E:>Abert!ue‘: da_ empretr.a Implantagdo fisica |:> e
viabilidade |[prowden(:|as Lega|5]| da empresa

FONTE: Maximiano, 2012, p. 157

O plano de negécios deve seguir basicamente, as seguintes partes: sumario
executivo, modelo negoécio de negocio, oportunidade, analise do ambiente de
negocios, analise do mercado, definicdo de objetivos estratégicos, estratégia
competitiva e posicionamento, estratégias de marketing, analise operacional,
arquitetura organizacional e analise financeira.

O plano de negécios € composto por um plano financeiro, trata-se de uma
analise financeira que € geralmente a ultima etapa de um plano de negécios e nesta
etapa serao feitas as proje¢des de receitas e despesas, sera analisada a viabilidade
do negécio que estd sendo planejado a partir do investimento projetado. E
importante demonstrar: investimento inicial necessario, despesas, receitas e analise

de indicadores de viabilidade.
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2.3.1 Estrutura de Plano de Negocio

Existem varios modelos de elaboragdo de plano de negdcios entre eles esta o

modelo sugerido por Rosa (2013).

Sumario Executivo
Analise de Mercado
Plano de Marketing
Plano Operacional
Plano Financeiro
Construcéo de Cenarios

Avaliagado do Plano de Negdcio

© N O g bk 0N =

Roteiro para a coleta de informacgdes consolidados.

Para Ferreira, Santos e Serra (2010, p.264) os elementos analisados para um

plano de negdcios sao:

Capa e indice

Introdugao/sumario executivo
Apresentagao do negocio

A equipe fundador e de gestao
Apresentagao da empresa e de estrutura
A analise de meio ambiente e de setor

O plano de marketing e analise de mercado

o N OO o0 B~ WN -

A estratégia da empresa

9 O plano de organizacgao e de recursos humanos
10 O plano de producgdes ou operacoes

11 O plano econdmico financeiro

12 Plano/calendario de implementagao

13 Anexos

Segundo Dornelas (2011) traz uma sugestéo de plano de negdcios mais direta na

qual menciona a estrutura sugerida pelo Portal PN que consiste em:
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Sumario Executivo
Conceito do Negdcio
Mercado e Competidores
Equipe de Gestao
Produtos e Servicos
Estrutura e Operacgoes

Marketing e Vendas

© N O g A~ 0w D=

Estratégia de Crescimento

2.3.2 Apresentacado da Empresa

Para Egon (2011) a apresentagéo da empresa € o inicio de um plano de negécio,
onde sera apresentado sua localizagdo, razdo social, seu enderego, termos de
abertura, especificagdes contabeis e legais e como podera ser sua estrutura
organizacional em termos de produgao servigos, controle.

Segundo Egon (2011) a producdo apresenta que tipo produto sera
disponibilizado no mercado, clientes em potencial, matéria-prima, ciclo de vida,
definicdo de marca, controle de qualidade, equipamentos para producao, fatores
tecnolégicos envolvidos, embalagens, entre outros que fagam parte da especialidade
do produto, que tipo de servico, pessoal para atender, se sera necessario cursos,
treinamentos, prazos de tempo de execug¢ao do trabalho, retorno ao cliente,
deslocamento para atendimento, equipamentos que serdo necessarios para
atendimento. E por fim, o controle deve ser voltado a entrada e saida de pessoal,
documentos, apresentagado de dados, formularios, controles voltados ao negadcio.

De acordo com Dornellas (2014) deve-se apresentar a empresa resumidamente
em um plano de negdcio. Diante disso, entende-se que a apresentagdo da empresa
€ essencial, mas deve ser breve e resumida com itens relevantes como: razao
social, composigao da administragdo, composi¢ao da diretoria, logotipo, contatos,
pagina na internet, rede social (se existir), organograma, forma juridica e reparticées

pelos socios.
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2.3.2.1 Forma Juridica

Segundo Rosa (2013) o primeiro passo para que uma empresa exista é a sua
constituicdo formal onde é necessario definir sua forma juridica.

A forma juridica determina a maneira pela qual ela sera tratada pela lei, assim
como o seu relacionamento juridico com terceiros. As formas juridicas mais comuns
para as micro e pequenas empresas sdo: microempreendedor Individual — MEI,

empresario individual, empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI.

2.3.2.2 Enquadramento Tributario

Para o pequeno negdcio existe o enquadramento tributario no Simples
Nacional.

Segundo Ministério da Fazenda [2006] o Simples Nacional € um regime
compartilhado de arrecadacdo, cobranga e fiscalizacdo de tributos aplicavel as
Microempresas e Empresas de Pequeno Porte, previsto na Lei Complementar n°
123, de 14 de dezembro de 2006. Abrange a participagdo de todos os entes
federados (Unido, Estados, Distrito Federal e Municipios). E administrado por um
Comité Gestor composto por oito integrantes: quatro da Secretaria da Receita
Federal do Brasil (RFB), dois dos Estados e dois dos Municipios.

Para o ingresso no Simples Nacional € necessario o cumprimento das
seguintes condigdes: enquadrar-se na definigdo de microempresa ou de empresa de
pequeno porte, cumprir os requisitos previstos na legislagdo e formalizar a opgéao
pelo Simples Nacional. As caracteristicas principais do Regime do Simples

Nacional, sao:

o ser facultativo;
e serirretratavel para todo o ano-calendario;

e« IRPJ, CSLL, PIS/Pasep, Cofins, IPIl, ICMS, ISS e a Contribuicdo para a
Seguridade Social destinada a Previdéncia Social a cargo da pessoa juridica
(CPP);

e recolhimento dos tributos abrangidos mediante documento unico de
arrecadagao - DAS;
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o disponibilizacdo as ME/EPP de sistema eletrbnico para a realizagdo do
calculo do valor mensal devido, geragao do DAS e, a partir de janeiro de

2012, para constituicao do crédito tributario;

o apresentacdo de declaragdo unica e simplificada de informagdes

socioecondmicas e fiscais;

e prazo para recolhimento do DAS até o dia 20 do més subsequente aquele em

que houver sido auferida a receita bruta;

o possibilidade de os Estados adotarem sublimites para EPP em funcédo da
respectiva participacdo no PIB. Os estabelecimentos localizados nesses
Estados cuja receita bruta total extrapolar o respectivo sublimite deverao

recolher o ICMS e o ISS diretamente ao Estado ou ao Municipio.

2.3.2.3 Capital Social

E representado por todos os recursos (dinheiro, equipamentos, ferramentas
etc.) colocado pelo proprietario para a montagem do negdcio, isto vale para os
sécios também (quando houver).

Para o SEBRAE (2019) o conceito de capital social é dividido basicamente em
trés partes: financeira, social e limitacdo de responsabilidade.

O conceito financeiro € determinado quando um grupo de empreendedores se
juntam para montar um negdécio. Os recursos que serao utilizados serdo proprios
inicialmente para manter as atividades da empresa até obtiverem uma carteira de
clientes que inicialmente ndao é soélida o suficiente para sustentar o negdcio -
correspondendo ao patriménio liquido da empresa.

Este capital, por sua vez, é modificado cada vez que um sécio retira algum
dinheiro da companhia (redugéo de capital) ou aumenta o capital investido, trata-se
sobre bens e direitos, ou seja, dinheiro, aplicagdes, imoveis etc.

O social é o conjunto de regras de relacionamentos entre todos os individuos
que formam uma sociedade da empresa, por exemplo: objetivos da empresa, forma

organizacional, poder de cada s6cio, limite de responsabilidade.
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As limitagdes de responsabilidades, tem por conceito de capital social
associado as responsabilidades a partir da necessidade de limitar o 6nus dos socios,
diante dos crescentes riscos inerentes a atividade industrial.

O mais importante em qualquer tratativa € que absolutamente tudo o que for
acordado esteja minuciosamente descrito no contrato social ou no acordo de
quotista, evitando futuras disputas em eventuais alteragdes societarias, pois existe,
ainda, a possibilidade de que o nivel de conhecimento técnico de um determinado
sécio gere conflitos por eventuais exigéncias de maior controle sobre a empresa,
como por exemplo um especialista em contabilidade que cuide das finangas.

Especialistas em Direito Societario recomendam que os sécios que dedicam
conhecimentos técnicos especificos ao crescimento da empresa recebam um pro-
labore (correspondente a remuneragdo deste administrador por seu trabalho na

empresa).

2.4 MARKETING E ANALISE DE MARCADO

2.4.1.1 Marketing

Segundo Kotler e Keller (2012) o marketing estd em todo lugar, formal e
informal, pessoas e organizagbes se envolvem em inumeras atividades as quais
podemos chamar de marketing e nos dias atuais, um bom marketing, pode ser
considerado fundamental para o sucesso de qualquer agado e para ter um bom
marketing devera estar em constate transformagéao e evolugéo.

Segundo Maximiano (2012, p. 80) “marketing € o conjunto das atividades
necessarias para desenvolver e distribuir produtos e servigcos, decidir pregcos e
convencer as pessoas a comprar.”

Para Bernardi (2003) o negoécio comeg¢a quando identificadas as
oportunidades, necessidade do mercado nao atendidas, aspectos ambientais,
cliente-alvo analisados quanto ao conceito de valor, utilidade, necessidade,
expectativa de satisfacdo, da qualidade e atendimento, aplicagdo com relacdo ao
produto ou servigo a oferecer. A area de Marketing € a principal ligagdo entre o
mercado e cliente.

Segundo Ferreira, Santos e Serra (2010) o marketing é fundamental para o

empreendedor em seu negdcio no momento que decide cria-lo, as empresas
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existem para os clientes, e por isso € necessario saber como chegar até eles, mas
infelizmente, muitos empreendedores continuam a ver o marketing como algo
acessorio a atividade principal e a acreditar que serve apenas para as grandes
empresas. Existem diversas formas de desenvolver um plano de marketing o mais
utilizado é o 4Ps (posicionamento do produto/servigo, preco, praga € promogao).

De acordo com Dornelas (2011) o posicionamento seria como vocé quer que seu
produto ou servigco seja visto e percebido pelo cliente. O preco, através de
desenvolvimento de uma politica de precos que a empresa vai praticar. Praca
(canais de distribuicdo) como os produtos ou servicos chegardo ao cliente. A
propaganda/comunicacdo, como os clientes ficaram sabendo dos produtos ou
Servigos.

O marketing segundo as definicbes anteriores consiste em pesquisar as
necessidades e os desejos dos clientes-alvos para satisfazé-los de forma mais

eficaz que a concorréncia.

2.4.1.2 Marketing e Servigos

O setor de servigos é bastante abrangente e para este tipo de negdcios é
importante saber e entender a natureza dos servigos e o que significam para as
empresas.

Kotler e Keller (2012, p. 382) definem o servigo como sendo “qualquer ato ou
desempenho, essencialmente intangivel, que uma parte pode oferecer a outra e que
nao resulta na propriedade de nada.”

Segundo Kotler e Keller (2012) de modo geral as empresas tem encontrado
dificuldades em diferenciar seus bens, recorrendo na diferenciagdo em servigos e
muitas delas atingem lucratividade prestando um nivel superior de servigos, sendo
por meio de entregas pontuais e respostas mais rapidas e adequadas as consultas,
por meio de resolugdes mais ageis nas respostas de reclamagdes. Empresas
prestadoras de servigos que alcangaram o sucesso conhecem bem essas vantagens

e sabem como criar boas experiéncias para os clientes.
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2.4.1.3 Analise de Mercado

Para Maximiano (2012) o mercado € um grupo de consumidores que
apresentam caracteristicas e comportamentos semelhantes, necessidades e
interesses, poder aquisitivo e disposicdo para comprar, podendo ser dividido em
consumidores finais e mercado industrial (organizagdes). Diversos fatores
influenciam na compra: cultura, classe social, grupos de consumidores, autoimagem
e fator situacional.

Segundo Dornelas (2014) a analise de mercado € importante, pois trata-se do
ponto de partida onde sera definida as estratégias do negdcio, procurando
diferenciar dos concorrentes seu negdcio, seja de servigo ou produto.

No que se refere a realizar pesquisa de mercado pode-se utilizar a ferramenta de
analise que permite avaliar pontos fortes e fracos, ameacgas e oportunidades, este
estudo pode ser realizado através da analise SWOT.

Para Martins (2006), a analise SWOT é uma das praticas mais comuns nas
empresas voltadas para o planejamento estratégico e marketing, é algo
relativamente trabalhoso de produzir, contudo a pratica constante pode trazer ao
profissional uma melhor visdo de negdcios, pois 0os cenarios onde a empresa atua
estdo sempre mudando. A seguir, figura 3 um modelo de Matriz SWOT, também

conhecida como Matriz F.O.F.A.

Figura 3 Representacao Gréfica Da Matriz F.O.F.A

Fatores internos Fatores externos
(controlaveis) (incontrolaveis)

FoRrgas OPORTUNIDADES

Pontos fortes

FRAQUEZAS AMEACAS

Pontos fracos

Fonte: Rosa, 2013, p. 152

Segundo Maximiano (2012) a escolha de um negd6cio ou missdo levam o

empreendedor a fazer o que os especialistas recomendam, avaliando os obstaculos
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€ com issO 0s recursos que podera contar, em termos de estratégias empresariais
esse recurso é conhecido como Analise SWOT.

Através deste mecanismo devera ser observado o ambiente externo
(Strenghts) e fraquezas (Weaknesses). Em seguida analise de ambiente externo da
empresa, procurando identificar oportunidades (Opportunities) e as ameagas
(Threats), a jungao dessas quatro palavras em inglés ddo nome ao conjunto de
ferramentas conhecido como Analise SWOT, que tem por finalidade a preparacao

para planos estratégicos.

2.5 FINANGCAS

Segundo Hoji (2003) para uma administragdo financeira o objetivo
econdmico das empresas € a maximizagao de seu valor de mercado a longo prazo,
pois seus proprietarios (acionistas ou socios de outros tipos de sociedade) esperam
obter retorno sobre seus investimentos e que seja compativel com o risco assumido.
Além disso, a geracédo permanente de lucros e caixa contribui para que a empresa
cumpra com suas fungdes sociais, por meio de geragcao de impostos, remuneracgao
adequada a seus funcionarios, investimentos em melhoria ambiental etc.

Diante disso, para o empreendedor que deseja iniciar o seu negocio devera
fazer um planejamento por meio de um plano financeiro que demonstrara a
viabilidade de seu negdcio devendo demonstrar o plano de investimento e
financiamento, sendo necessario incluir projecdes financeiras, demonstracbes de
resultados, balancos, mapas de fluxos de caixa, orgamento de caixa (previsdes de
recebimentos), indicadores econémicos financeiros, que tem por finalidade
demonstrar a viabilidade do negdcio, demonstrando a indicadores de rentabilidade,
taxa interna de rentabilidade e prazo de retorno de um investimento.

Para Bordeaux et. al (2010, p. 19) no planejamento financeiro sao
analisadas as interagdes de investimento e financiamento disponiveis para a
empresa e nesse processo, busca-se a melhor proporcdo de capital proprio e de

terceiros para definir os recursos a serem empregados.
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2.5.1 Investimentos

Segundo Bernardi (2010) os investimentos sdo necessarios para instalacéo
da empresa para a operagao, sedo permanentes ou de giro, onde os investimentos
de giro relacionam-se com volumes de vendas definindo estoques contas a receber,

compras, contas a pagar e outros relativos a atividade.

2.5.2 Receitas

De acordo com Bernardi (2010) a projecado das receitas compreende todo o
investimento que esta em funcdo do volume, também esta relacionado entre custos
previstos que determina a rentabilidade das vendas, diretamente dependente dos

niveis de pregos, volumes estimados e do nivel de custos da empresa.

2.5.3 Analise de Rentabilidade

Para Rosa (2013) € um indicador de atratividade dos negdcios, pois mede o
retorno do capital investido aos sécios. E obtido sob a forma de percentual por
unidade de tempo (més ou ano). E calculada através da divisdo do lucro liquido pelo
investimento total. A rentabilidade deve ser comparada com indices praticados no

mercado financeiro.

Rentabilidade = Lucro Liquido  x 100

Investimento Total

Para Bernardi (2010) a rentabilidade esta ligada aos investimentos receitas,
fluxos de caixa, custos descontados de uma taxa pré-definida. Existem outras
formas de avaliagdo da sensibilidade incluindo calculos de probabilidade, desvio

padrao e ponto de equilibrio.

2.5.4 Critérios de Rentabilidade

Segundo Bernardi (2010) existem varios métodos e critérios para um estudo
de projetos, tais como:
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Payback — defini o numero de periodos que serdo necessarios para o
retorno do investimento.

TIR (Taxa interna de Retorno) — por meio de calculo de descontos dos
retornos futuros, a taxa que o projeto oferece e o somatoério iguala-se ao
investimento inicial.

De acordo com Bordeaux et. al (2010, p. 54) a taxa interna de retorno (TIR)
€ o maior concorrente do VPL, pois tenta sintetizar todos os métodos de um
determinado projeto em um unico numero. A taxa interna de retorno torna o VPL

nulo. E expressa na seguinte férmula:

1 i FC: 0
= o E ===
£i (1 + TIR)®

VPL (Valor Presente Liquido) — determina o valor do retorno. E o desconto
dos retornos futuros a uma taxa pré-determinada, na qual somatério pode exceder
ou ndo o investimento inicial, havendo excedente, a remuneracdo sera superior a
taxa utilizada para desconto sendo superior & expectativa do investidor. E expresso

pela férmula a seguir:

, = FC,
PL= 2wy

=1

Para Bernardi (2010) todos os métodos séo validos e podem e devem ser
combinados, mas o payback por se tratar da velocidade do retorno, tem muitas

limitacbes em relagao ao valor do dinheiro no tempo predominando o TIR e o VPL.

2.5.4.1 Ponto de Equilibrio

Segundo Rosa (2013) o ponto de equilibrio representa o quanto sua
empresa precisa faturar para pagar todos os seus custos em um determinado

periodo. Utilizando as formulas a seguir:
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PE = Custo Fixo total

indice de Margem de Contribuicdo

indice de Margem de Contribuicdo? = Margem de
Contribuicao
Receita Total — Custo variavel total
Receita Total

De acordo com Bordeaux et. al (2010, p. 100) a analise do ponto de
equilibrio de um investimento consiste em determinar qual o nivel minimo de
receitas necessarios para cobrir os custos fixos e variaveis, que significa buscar o
nivel de vendas que garanta o equilibrio entre o valor presente das receitas e o valor
presente dos custos, neste nivel o VPL do investimento deveria igualar em 0. O
calculo do ponto de equilibrio econémico (break even) do projeto ajuda os

investidores a determinarem sua exposi¢ao diante de custos fixos.

2.5.4.2 Prazo de Retorno de Investimento

De acordo com Rosa (2013) o prazo de retorno de investimento é como a
rentabilidade, sendo um indicador de atratividade. Indica o tempo necessario para

que o empreendedor recupere o que investiu em seu negaocio.

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total

Lucro Liquido

2 O valor da margem de contribuigdo, do custo fixo e da receita total podem ser encontrados no Demonstrativo de Resultados
(DRE).



39

2.5.4.3 Capital de Giro

Para Rosa (2013) o capital de giro ou capital circulante corresponde aos
recursos aplicados em ativos circulantes. Este ciclo é importante, pois nele que a
empresa deve recuperar todos seus custos e despesas, incorridos durante o ciclo
operacional para obter lucro esperado, por meio de venda do produto ou da
prestacdo de servico. E importante porque representa a capacidade da empresa em
manter suas atividades.

Para Bernardi (2010) a empresa esta comprando, produzindo, vendendo,
pagando e recebendo, esta operacionalmente envolvida em dois ciclos econémico e
financeiro. Assim sendo, no comércio, na industria € nos servigos iniciam-se e
concluem-se com determinados eventos. Desta forma, um ciclo econémico é o prazo
decorrente entre a aquisicdo dos recursos e a venda do produto, mercadoria ou
servigo, e o ciclo financeiro, por sua vez, € o prazo decorrente entre 0 pagamento e

0 recebimento das vendas.

2.5.4.4 Retorno de Investimento (ROI)

Na analise de capital investido, um dos aspectos a ser destacado € o retorno
de investimento.

Segundo Hoji (2003) o retorno de investimento (Return on Investment, sigla
ROI) é considerado por muitos analistas como a melhor medida de eficiéncia
operacional, mas menciona que € preciso utilizar com outros indicadores, como
padrdes e orgcamentos. A seguir algumas formulas utilizadas para medir a taxa de
ROI:

ROI = Margem Liquida X Giro do ativo Total

ROI = Lucro Liquido X Receita Liquida
Receita Liquida Ativo total

ROI = Lucro Liquido
Ativo total
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A ultima formula deriva da segunda, com a eliminagdo da variavel Receita
liquida do primeiro e do segundo e assim pode-se deduzir das relagdes dadas,
acdes que podem maximizar o ROI, como o aumento das vendas e redugao de

capital de investido.

2.5.4.5 Lucratividade

Segundo Rosa (2013) é um indicador que mede o lucro liquido em relagdo as
vendas. E um dos principais indicadores econdmicos das empresas, pois esta
relacionado a sua competitividade. Se sua empresa possui uma boa lucratividade,
ela apresentara maior capacidade de competir, isso porque podera realizar mais
investimentos em divulgacéao, na diversificagdo dos produtos/servigos e na aquisi¢ao

de novos equipamentos.

Lucratividade = Lucro Liquido x 100
Receita Total

2.6 PRECOS

Preco € basicamente o que o consumidor esta disposto a pagar pelo o que
sera oferecido. A determinacédo do preco deve considerar os custos do produto ou
servigo e ainda proporcionar o retorno desejado. Ao avaliar o quanto o consumidor
esta disposto a pagar, € possivel verificar se o preco sera compativel com aquele
praticado no mercado pelos concorrentes diretos.

Segundo Kotlker e Keller (2012) entre as faixas possiveis de pregos, que sao
determinadas pela demanda do mercado, custos das empresas, 0s pregos e as
possiveis reagdes dos concorrentes.

Existem diversas formas de determinagao de precos, as mais utilizadas sao:
preco de markup, preco de retorno-alvo, preco de valor percebido, preco de valor
ideal, preco de mercado e precgo de leiléo.

Para Kotler e Keller (2012) o markup € o método mais elementar de
determinar preco, que para determinar € adicionar um markup padrdo ao custo do

produto. Duas formulas sao apresentadas:
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Custo unitario = custo variavel + custo fixo
Vendas por unidade

Preco de markup = custo unitario
(1-retorno desejado sobre as vendas)

Para Kotler e Keller (2012) a utilizacdo de markups nem sempre faz sentido,
pois nao leva em conta a demanda atual, o valor percebido e a concorréncia, o0 que
nao levara a um preco 6timo. Esta determinacdo de pre¢co markup sobre custos,
funciona somente se o prego markup realmente gerar o nivel de vendas esperados.

Com a determinacado de precos de markup continua sendo a pratica mais
comum, € muito mais facil estimar os custos do que a demanda, quando o vinculo
do precgo ao custo, as empresas simplificam a tarefa de determina-los.

O preco de Retorno-Alvo, de acordo com Kotler e Keller (2012) a empresa
determina o preco que renderia sua taxa de retorno ROI, é o método utilizado por
empresas de servigos publicos, pois necessitam realizar um retorno justo sobre o

investimento. E determinado pela seguinte férmula:

Retorno desejado x capital investido
Preco de retorno-alvo: custo unitario + unidades vendidas

Segundo Kotler e Keller (2012) o numero de empresas que se baseiam no
valor percebido pelo cliente, este tipo de preco vem crescendo € composto por
varios elementos, como a imagem que o comprador tem do desempenho do
produto, canal de distribuicdo, qualidade das garantias, o atendimento ao cliente e
atributos mais subjetivos, reputagdo do fornecedor, confiabilidade e consideragao.
As empresas devem entregar o valor prometido por sua proposta de valor e o cliente
deve perceber este valor, podendo utilizar outros elementos do mix de marketing,
como a propaganda e forca das vendas, para aumentar o valor percebido pelo

cliente, o segredo € mostrar mais valor que a concorrente.
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A determinagado de pregos com base no valor ideal sdo aquelas empresas
que fidelizam o cliente cobrando pre¢os mais baixos por uma oferta de qualidade.

Para Kotler e Keller (2012) a determinagdo de pregco de valor ideal n&o
consiste somente em estabelecer pre¢co menor, mas sim de redesenhar as
operagdes da empresa visando a redugao dos custos, sem sacrificar a qualidade,
para atrair clientes que dao atengao em valor.

A determinacao de preco de marcado a empresa vai estabelecer seu preco
de acordo com seus concorrentes.

De acordo com Kotler e Keller (2012) as empresas menores seguem as
maiores (lideres do mercado), mudando seus precos quando a lider muda os seus, e
nao quando seus custos ou demanda mudam.

Para Kotler e Keller (2012) os precos por leildo vém ganhando popularidade,
por haver uma série de mercados eletrénicos, que vendem de tudo, a medida que as
empresas desovam excessos de estoques ou artigos de segunda mao. Sao trés os
principais tipos de leildo: leildo inglés (ascendente), leildo holandés (descendente) e
licitacdo com propostas lacradas.

Para Kotler e Keller (2012) ao selecionar a determinagdo do prego a
empresa deve considerar os fatores adicionais, como influéncia de outros elementos
do mix do marketing, suas préprias politicas de precos, o compartiihamento de
ganhos, riscos e o impacto que do preco sobre terceiros. De modo geral, as
empresas elaboram uma estrutura de determinagao de precos que reflete variacoes
geograficas na demanda e nos custos, exigéncia de segmento de mercado,
oportunidade de compra, niveis de pedidos, frequéncias de entrega, garantias,

contratos de servicos e outros fatores.

2.7 CUSTOS

Para Nascimento (2001) custo € o somatério dos bens e servigos
consumidos ou utilizados na producdo de novos bens ou servigos, traduzidos em
unidades monetarias, também pode ser definido como a soma de todos os
dispéndios para produgao ou obten¢cdo de um bem ou servigo.

Existem muitas classificacbes de tipos de custos, as mais utilizadas em

apropriacdes, calculos e analises, sao:
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Custo fixo - ndo varia, seja qual for a quantidade produzida, exemplo:
honorarios, depreciagdo e prémio de seguros;

Custo variavel — a qualquer variagao da quantidade produzida ou vendida,
acompanha essa mesma variagao, exemplo: matérias-primas, mao-de-obra
direta variavel (prémio de produgéo), comisséo sobre vendas, ICMS de fretes;
Custo direto - incide diretamente sobre a produgdo ou venda de bem ou
servicos, e exemplos: matéria prima e mao-de-obra direta;

Custo indireto — mesmo nao incidindo diretamente sobre a produgéo ou
venda, é parte integrante como resultante da participagéo das atividades de
apoio ou auxiliar ao processo de transformacao e comercializacido de um bem
ou servigo, exemplos: custo de manutengao industrial e administracao de
fabricacao;

Custo estimado — geralmente fixado com base em valores realizados do
exercicio anterior e quantitativos de produgao e vendas estabelecidos.
Custo-padrao (standard) — determina-se com base em coeficientes, de
otimizacdo da producao e venda de um bem ou servigo, assim sendo, deve
nortear a fixagao do preco final de venda e quanto for menor for esse custo,
maior a competitividade dentro de um mercado de concorréncia livre;

Custo total — € o somatodrio de todos os dispéndios realizados ou dos custos
imputados a producdo e comercializagdo de um novo bem ou servico em
determinado periodo, e também, é o somatério de todos os custos fixos e
variaveis, ou custos diretos e indiretos.

Custo unitario — resultante do calculo de média aritmética simples entre
valores e quantidades consumidas, produzidas ou vendidas.

Custo médio - decorrente do calculo da média aritmética ponderada entre
valores e quantidades consumidas, produzidas ou vendidas.

Custo marginal — é decorrente da variacdo do custo total, unitario ou médio.

Exemplo de formula expressa de custo médio marginal (CMG):

CMG = V (Custo total)
V (Quant. Produzida)

V = variagao ou um delta qualquer
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Custo financeiro — decorre de operacdes financeiras relativas a obtencao de
financiamentos para investimentos em imobilizagéo fixas ou capital de giro. E
um componente que pode influenciar decisivamente no resultado do exercicio
e até inviabilizar um investimento.

Custo de distribuicdo e comercializacdo — fazem parte dos custos incidem
sobre as vendas e decorrem de atividades préprias e de natureza comercial;
Custo sobre vendas — n&o se resume sobre as atividades de vendas e
faturamento, nele s&o agregados custos de distribuigdo, comercializagao que
possui uma estrutura de custo direto (comissao de vendedores, encargos
sociais e trabalhistas, propaganda, encargos tributarios, etc.) e custos
comuns de distribuicdo (revendedores, armazenamento, transporte do
produto e entrega).

Custo de transformacao, processo ou producdo — o custo de transformacéao
de um bem ou servigo corresponde sdo somatérias de valores agregados aos
custos de producdo, como a mao-de-obra direta, dos materiais diversos, de
energia e demais gastos de fabricacdo. Estes custos sdo apropriados a
medida que as matérias-primas ou materiais vao sendo submetidos ao
processo de fabricacdo ou se transformando em novos bens ou servigos.
Custos auxiliares, administrativos e de apoio a producdo e venda — estes
custos fazem parte do conjunto denominado de custos indiretos, agregados
ou imputados ao custo total de producédo e venda de um bem ou servico. Os
custos de apoio administrativos de administragao, normalmente séo levados a
débito do resultado do exercicio, no encerramento do balanco.

Custo por departamento - é determinado centro de custeio, seja direto ou
indireto. Esse custo pode ser direto em realagéo a apropriagdo das despesas
ou imputagdo ao préprio centro ou departamento. E indireto quando
identificado como sendo de apoio a produg¢ao, comercializagao ou venda de
bem ou servico;

Custo de utilidades — gerados em decorréncia da aquisicdo ou producao de
bens e servigos essenciais a produgdo de novo bem e servigo, como energia,

agua, vapor, transporte, comunicagdes, manutengao industriais e outros.
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2.8 DEMONSTRAGAO DE RESULTADO (DRE)

Para Bordeaux et. al (2010, p. 25) a apuragdo dos resultados é o ponto de
partida para as projegdes do fluxo de caixa e o custo econdémico, a apuragao
contabil do resultado confronta as receitas correspondentes as vendas dos bens e
dos servigos produzidos com as despesas correspondentes, em um determinado
periodo de tempo.

Para a Rosa (2013) depois de reunir informagdes sobre as estimativas de
faturamento e os custos totais (fixos e variaveis), sera possivel prever o resultado da

empresa, verificando se ela possivelmente ira operar com lucro ou prejuizo.

3 METODOLOGIA

Segundo Gil (2007, p. 17) pesquisa € definida como “o procedimento racional e
sistematico que tem como objetivo proporcionar respostas aos problemas que séo
propostos”. Para elaboracdo de uma pesquisa € necessario fazer um planejamento
de como sera efetuado, pois de acordo com Gil (2007, p. 19) “como toda atividade
racional e sistematica, a pesquisa exige que as agdes desenvolvidas ao longo desse
processo sejam efetivamente planejadas.” Neste conceito planejar a pesquisa pode
conferir maior eficiéncia a investigacdo para em determinado prazo alcangar o

conjunto das metas estabelecidas.

3.1 TIPO DE PESQUISA

De modo geral este trabalho trata-se de uma pesquisa descritiva. Gil (2007, p.
42) esclarece que “[...] as pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a
descricao das caracteristicas de determinada populagcdo ou fenbmeno ou, entdo, o
estabelecimento de relagdes entre variaveis”. Visando a abordagem do problema,
existem duas perspectivas para a realizacdo da pesquisa em que este se enquadra:
o0 método quantitativo e o método qualitativo. O primeiro método busca garantir a
precisdo dos resultados.
A delimitagdo da pesquisa deste trabalho monografico como forma de pesquisa

descritiva trata da descricdo das etapas da elaboragdo de um Plano de Negdcios e a
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viabilidade de investir em um empreendimento do ramo de prestagado de servigos
para lojas de moveis e de varejo.

Para Santos (2000) pesquisa descritva € um levantamento das
caracteristicas conhecidas, pelos componentes do fato, fenbmeno e problema,
sendo normalmente realizada na forma de levantamento ou observacbes
sistematicas de fato, fenbmeno, problema escolhido

Na abordagem do problema, existem duas perspectivas para a realizagao da
pesquisa em que este se enquadra: o método quantitativo e o método qualitativo.
Esta pesquisa busca responder ao problema de pesquisa utilizando o método

qualitativo:

os estudos que empregam uma metodologia qualitativa podem descrever a
complexidade de determinado problema, analisar a interagdo de certas
variaveis, compreender e classificar processos dinamicos vividos por grupos
sociais, contribuir no processo de mudangca de determinado grupo e
possibilitar, em maior nivel de profundidade, o entendimento das
particularidades dos comportamentos dos individuos. (RICHARDSON e
PERES, 1999, p. 80).

A metodologia qualitativa de acordo com Fachin (2003) é caracterizada pelos
atributos e relaciona aspectos ndo somente mensuraveis, mas também definidos
descritivamente onde o conjunto de valores em que se divide uma variavel
qualitativa € denominado sistema de valores, estes sistemas ndo sao inalteraveis
para cada variavel, a natureza ou objetivos do pesquisador ou ainda das técnicas a
serem usadas, a variavel merece ser categorizada. A pesquisa qualitativa nos
demonstrara compreensdo do contexto, sendo dados ndo mensuraveis para a
captagao de sentimentos, sensacgdes, percepcdes e comportamentos existentes dos
seres humanos e suas razdes.

Segundo Bauren et al. (2006) comentam que estudos que empregam uma
metodologia qualitativa podem descrever a complexidade de determinado problema,
analisar a interacdo de certas variaveis, compreender e classificar processos
dindmicos vividos por grupos sociais, além disso sera utilizada a pesquisa
quantitativa, pois através dessa abordagem que sera utilizado instrumentos

estatisticos, tanto na coleta quanto no tratamento dos dados.
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3.2 PROCEDIMENTOS DA PESQUISA

Para o desenvolvimento deste estudo foram levantados dados atuais
econdmicos do setor moveleiro.

Segundo Martins e Thedphilo (2009) a pesquisa de proposi¢cao de planos e
programas tem o objetivo de apresentar solu¢gdes para problemas organizacionais
que ja foram detectados, buscando uma pesquisa empirico-analitica através de
estudo de viabilidade de planos alternativos, sendo de concepgao e implementacgao,
para solucionar determinados problemas, propondo aplicacdo pratica de
determinada situagdo utilizando modelos que valorizem a engenhosidade de
criatividade com base em um modelo tedrico adaptado a uma situagao especifica,
devendo o relatorio conter apresentacédo dos resultados da implementacao do plano
sugerido. Sdo exemplos: elaboracdo de um plano de Marketing, planejamento
financeiro, elaboragao de um sistema de administrativo de materiais, entre outros.

Neste trabalho monografico, a proposicéo de planos sera apresentada atraves
de um Plano de Negdcios para uma empresa de prestagdo de servico de montagem
de mobveis bem como o planejamento financeiro para identificar a viabilidade

econdmico-financeira do negécio.

3.3 COLETA DE DADOS

Por meio de material publicado, constituido principalmente de livros, artigos,
matérias disponibilizadas na internet e matérias que nado receberam tratamento
analitico, quanto aos procedimentos utilizados, caracteriza-se como pesquisa
bibliografica e documental, pois segundo Severino (2007) uma pesquisa bibliografica
€ aquela que se realiza a partir do registro disponivel, decorrente de pesquisas
anteriores, em documentos impressos, utilizam-se de dados ja trabalhados por
outros pesquisadores e devidamente registrados onde os dados coletados para a
realizacdo deste trabalho deve ser feito por meio de pesquisa bibliografica, com
consulta em livros, monografias, dissertacdes, pesquisas pela internet, revistas
especializadas e outros documentos.

Segundo Marconi e Lakatos (2010) a caracteristica da pesquisa documental se

da através de fontes restritas a documentos, escritos ou ndo, que sdo denominadas
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fontes primarias, podendo ser no momento que o fato ou fendmeno ocorre, ou
depois.

Segundo Martins (1994, p. 28) documental “tem por finalidade reunir, classificar
e distribuir os documentos de todo o género dos diferentes dominios da atividade
humana.”

Segundo Severino (2010) a entrevista € uma técnica de coleta de informacdes
sobre um determinado assunto, diretamente solicitadas os sujeitos pesquisados,
tratando-se de uma interacado entre pesquisador e pesquisado podendo ser pesquisa
nao-diretivas e estruturadas.

Os dados para o desenvolvimento deste trabalho monografico serdo
coletados através de entrevista estruturada, pois para Severino (2010) as questdes
serdo direcionadas e previamente estabelecidas, pois nestas entrevistas serao
abordadas algumas caracteristicas esperadas do servigo, entre elas: qualidade,
apresentacao, personalizagao, prego, entre outros.

As entrevistas serdo realizadas com gerente de filial e supervisor de
montagem de duas grandes redes de varejo do setor moveleiro com o objetivo de
identificar fatores que agreguem valor ao servigco que sera oferecido e pretende-se
identificar as necessidades e caracteristicas esperadas do servico de montagem

moveis.

4 PLANO DE NEGOCIO DA EMPRESA O MONTADOR

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

4.1.1 Dados dos Empreendedores

A empresa O Montador objeto de estudo deste plano de negécios contara com

dois sécios:

Figura 4 - Descri¢gdo Dos Sécios

TREINAMENTOS Profissional da drea de montagem de méveis com
Sdcio 1| GERENCIA DOS MONTADORES vasta experiéncia em redes de varejo e lojas de moveis.
Experiéncia com montagens de mdveis no exterior (Angola)
FINANCEIRO/COMERCIAL Profissional da &rea financeira com formacéo em
Tecndlogo em Gestéo Financeira, 2013.

Fonte: A autora, 2020.

S6cio 2




49

4.1.2 Dados do Empreendimento

A empresa O Montador objeto da elaboragao deste plano de negdcio iniciou
em 2011, por um dos socios.

O servigo prestado era para consumidor final, através da divulgagcdo em
redes sociais, internet e o “boca-boca”.

Atualmente com o crescimento da procura destes servigcos de montagem de
moveis por parte de grandes empresas de varejo e lojas de moveis, além da
necessidade deste segmento no mercado em reduzir custos com mao-de-obra com
as montagens de moveis, a empresa O Montador busca atender este nicho do
mercado.

Inicialmente a empresa O Montador pretende atender um cliente com 6 filiais
na regiao de Curitiba, contando inicialmente com 6 montadores especialistas e 6
ajudantes, capacitados, treinados, com padrées de montagem e a personalizagao do
atendimento de acordo com o perfil de cada cliente e seguindo seus processos
rigorosamente para garantir a qualidade dos servicos de montagem e a
confiabilidade de seus clientes e parceiros. A seguir a figura 5, apresenta o logotipo

da empresa.

Figura 5 - Logotipo O Montador

O MONTADOR

Fonte: Arthur Soares, Agéncia Curitiba3, 2011.

3 Agéncia Curitiba - Nucleo de Design - atender as empresas que querem se estabelecer na cidade ou aquelas que desejam
consolidar sua presenga em Curitiba, oferecendo informagdes técnicas, sociais e econédmicas da regido. A organizagdo tem
como socios a Prefeitura Municipal de Curitiba, a Federagdo das Industrias do Estado do Parana (Fiep), a Federacdo do
Comércio do Estado do Parana (Fecomércio) e a Federagdo das Associagdes Comerciais e Empresariais (Faciap).
Colaboradores: diversos o¢rgaos, entidades publicas e civi. Em sua estrutura funcional possui 6rgdos consultivos,
deliberativos e de controle. Disponivel em: http://www.agenciacuritiba.com.br/sobre-agencia/o-que-nos-fazemos/. Acesso em
16 de margo 2020.



http://www.agenciacuritiba.com.br/sobre-agencia/o-que-nos-fazemos/
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4.1.3 Missao, Visao e Valores

MISSAO
“Oferecer solugao inovadora e adequada para cada perfil de cliente com um
atendimento personalizado a varejistas e lojas do setor moveleiro, montando médveis

com exceléncia e discricdo, mostrando amor e paixao pela profisséo”.

VISAO
“Ser referéncia e lider no mercado do segmento de montagem de méveis no
Brasil, com foco na seriedade, transparéncia e exceléncia no atendimento aos

clientes.”

VALORES

e Busca da satisfacao do cliente.

e FEtica, transparéncia e honestidade nas obrigagdes com nossos
colaboradores, parceiros e clientes.

e Zelar pela seguranca, qualidade, eficiéncia e eficacia em nossos servigos;

e Garantir atendimento personalizado, procurando entender as principais
necessidades dos clientes e sempre trazendo um diferencial perante a
concorréncia;

e Honestidade na condugao de nosso negocio;

¢ Responsabilidade na realizacdo de acdes de efetivo em beneficio coletivo.;

e Busca da exceléncia, expressa na qualidade de nossos servicos;

e Compromisso com a ética em defesa de sua presencga nas relagdes internas e
externas de trabalho;

¢ Humildade e a coragem para enfrentar os desafios;

e Integridade na construgcdo e preservagdo de nossa imagem perante a
sociedade;

¢ Respeito a todos nossos colaboradores.
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A empresa O montador sera uma empresa de pequeno porte, enquadrada no

sistema Simples Nacional. Conforme figura 6 a seguir:

Figura 6 - Simples Nacional - O Montador

Aliquotas e Partilha do Simples Nacional - Receitas decorrentes da prestacio

de servicos relacionados no § 5° - C do art. 18 desta Lei Complementar

| Receita Bruta em 12 Meses (em RS) Aliquota Valor a Deduzir (em RS)
12 Faixa | Até 180.000,00 4,50% -
27 Faixa | De 180.000,01 a 360.000,00 9,00% 8.100,00
37 Faixa | De 360.000,01 a 720.000,00 10,20% 12.420,00
42 Faixa | De 720.000,01 a 1.800.000,00 14,00% 39.780,00
5° Faixa | De 1.800.000,01 a 3.600.000,00 22,00% 183.780,00
6 Faixa | De 3.600.000,01 a 4.800.000,00 33,00% 828.000,00
Percentual de Reparticao dos Tributos
Feoes IRPJ CsLL Cofins PIS/Pasep 1SS ()
14 Faixa 18,80% 15,20% 17,67% 3,83% 44,50%
27 Faixa 19,80% 15,20% 20,55% 4,45% 40,00%
34 Faixa 20,80% 15,20% 19,73% 4.27% 40,00%
47 Faixa 17,80% 19,20% 18,90% 4,10% 40,00%
52 Faixa 18,80% 19,20% 18,08% 3,92% 40,00% (")
62 Faixa 53,50% 21,50% 20,55% 4,45% =
(*) O percentual efetivo maximo devido ac ISS sera de 5%, transferindo-se a diferenga, de forma proporcional, aos tributos federais da
mesma faixa de receita bruta anual, Sendo assim, na 5a faixa, quando a aliquota efetiva for superior a 12,5%, a reparticio sera:
FAIXA IRPJ CSLL Cofins PIS/Pasep 1SS
5* Faixa, com Aliguola (Aliquota (Aliquota Aliguota Percentual
aliquota efetiva efetiva - 5%) efetiva - 5%) efetiva - 5%) efetiva - 5%) de 1SS
superior a 12.5% x31,33% X 32,00% x30,13% x6,54% fixo em 5%

Fonte: LDJ contabilidade, 2020. Disponivel em: http://www.ldj.cnt.br/.

4.1.5 Forma Juridica

A empresa o0 montador sera de sociedade limitada que consiste em ser composta

por, no minimo, dois socios, pessoas fisicas ou juridicas.

Figura 7 - Forma Juridica — O Montador

NUMERO DE INSCRIGAO DATA DE ABERTURA
15.644.259/0001-42 01/06/2012

MATRIZ

NOME EMPRESARIAL

L & J INTERMEDIACOES DE NEGOCIOS (EPP)

TiTULO DO ESTABELECIMENTO (NOME DE FANTASIA) PORTE

O MONTADOR ME

CODIGO E DESCRICAO DA ATIVIDADE ECONOMICA PRINCIPAL

33.29-5-01 - Servigos de montagem de moveis de qualquer material

CODIGO E DESCRICAO DAS ATIVIDADES ECONOMICAS SECUNDARIAS

95.29-1-05 - Reparagdo de artigos do mobiliario

85.99-6-04 - Treinamento em desenvolvimento profissional e gerencial

CODIGO E DESCRICAO DA NATUREZA JURIDICA

206-2 - Sociedade Empresaria Limitada

LOGRADOURO NUMERO COMPLEMENTO
RUA EMILIANO PERNETA 466 ANDAR: 7;
CEP BAIRRO/DISTRITO  MUNICIPIO
81500 000 CENTRO CURITIBA

ENDERECO ELETRONICO
omontador@omontador.com.br

TELEFONE
(41) 555 5555

Fonte: A autora, 2020

A responsabilidade de cada socio é limitada ao valor de suas cotas, mas todos

respondem solidariamente pela integralizagao do capital social.


http://www.ldj.cnt.br/
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4.1.5.1 Capital Social

A empresa O Montador inicialmente contara com o capital social total no valor
de R$ 30.000. Conforme tabela 1 a seguir:

Tabela 1 - Capital Social - O Montador

SOCIO 1 R$ 15.000,00
SOCIO 2 R$ 15.000,00
Fonte: A autora, 2020.

O valor do capital social sera disponibilizado igualmente divido entre os dois sdcios.

4.1.5.2 Fonte de Recursos

A fonte de recursos da empresa O Montador objeto deste plano de negdcios
sera feito a partir de recursos proéprios (investimento dos proprietarios) e se

necessario por linhas de créditos disponiveis no mercado para pequenas empresas.

4.2 ANALISE DE MERCADO
4.2.1 Plano de Marketing

O plano de marketing sera através de contato direto com os clientes,
realizando visitas e apresentacdes para demonstracao dos processos dos servigos

ofertados pela empresa.

4.2.2 Descrigcao de Servigos

O servico prestado sera realizado por profissionais capacitados de acordo

com ordem de servigo gerada pelo cliente, conforme mostra a figura 8 a seguir:
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Figura 8 - Processo De Prestacdo De Servigo — O Montador
e =

Fonte: A autora,2020

Neste processo a empresa contratante sera responsavel por emitir a ordem
de servico e direcionar ao prestador com todas as informag¢des necessarias, como
informacgdes cadastrais para que o montador possa entrar em contato com cliente,
ver a disponibilidade para o atendimento, e por fim dirigir-se a residéncia do cliente

para a montagem.

4.2.3 Precgos

Os precos foram determinados através de pesquisas dos concorrentes,

demonstrado na figura 9, a seguir:

Figura 9 - Pregos Praticados - Concorréncia

Achei Montador 250,00 (por montador diaria)

Triider 120,00 (em média por servigo)

Pim Portal de Montador 120,00 (em média por montagem)

Bom Jesus e Imperial 180,00 (por montador)
Fonte: A autora, 2020.
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A empresa O montador pretende cobrar por funcionario R$ 270,00 por diaria,
apo6s analise que demonstrou que os concorrentes na sua maioria séo plataformas
que disponibilizam espaco para cadastros de profissionais com cadastro no MEI
(micro empreendedores individuais) que individualmente oferecem seus servigos
para todos os publicos, pessoa fisica ou juridica. A empresa O Montador, objeto
deste estudo pretende captar estes profissionais e ofertar treinamento para
capacitacdo e agrega-los para atendimento aos seus clientes com foco em atender

clientes do setor moveleiro.

4.2.4 Localizagdo do Negocio

A empresa O Montador devera ter sua sede instalada no centro da Cidade de
Curitiba.

Figura 10 - Localizag&o - O Montador
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Fonte: Google Maps, 2020

Esta localizacao foi selecionada estrategicamente, pois a regiao central facilita

a distribuicdo das rotas para os montadores.

4.3 PLANO OPERACIONAL
4.3.1 Pessoal Necessario

Inicialmente o pessoal necessario sera de acordo com a quantidade de
clientes contratados, estima-se que para iniciar o negécio a empresa contara com

um unico cliente com seis filiais para atendimento, na regidao de Curitiba, este por
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sua vez, sera atendido por dois montadores em cada filial, sendo um especialista e o
outro ajudante.

Os montadores serdo contratados regime CLT (A Consolidagcédo das Leis do
Trabalho) e seu deslocamento ao cliente sera custeado pela empresa através de

parceria com a UBER®. A seguir, a figura 11 apresenta a composi¢do de pessoal:

Figura 11 - Pessoal — O Montador

Montador especialista Responsavel pela entrega do servico com qualidade 6
Montador Ajudante Responsavel pelo auxilio na montagem 6
Gerente/Financeiro/Comercial Servigos administrativos e atendimento ao cliente 1
Gerente de pessoal Treinamentos, acompanhamento e orientagdo aos montadores 1

Fonte: A autora, 2020

O setor administrativo sera composto por um gerente financeiro/comercial e um
gerente de pessoal para treinamentos e acompanhamentos das atividades dos

montadores.

4.4 PLANO FINANCEIRO

4.4 .1 Investimento Inicial

Para iniciar as atividades da empresa serao necessarios equipamentos e
acessorios que serao utilizados pelos montadores e administrativo. Conforme

apresentado na figura 12 a seguir:

4 A Uber - empresa de tecnologia que usa uma plataforma integrada de mobilidade presente em mais de 10 mil cidades do
planeta. Surgiu em 2009 e a Uber Technologies Inc. foi fundada oficialmente em junho de 2010, na cidade de S&o Francisco,
nos Estados Unidos. Disponivel em: https://www.uber.com/pt-BR/newsroom/fatos-e-dados-sobre-uber/. Acesso em: 03 de
junho 2020.



https://www.uber.com/pt-BR/newsroom/fatos-e-dados-sobre-uber/
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Figura 12 - Investimentos Iniciais - O Montador

KIT PARA MONTAGEM 12 RS 327,00 RS 3.924,00
PARAFUSADEIRA 12 RS 256,62 RS 3.079,44
COMPUTADOR 2 R$1.999,00 RS 3.998,00
BEBEDOURO 1 RS 199,90 RS 199,90
IMPRESSORA 1 RS 656,10 RS 656,10
PLATAFORMA DE CONTROLE DE ATENDIMENTO 12 RS 1.500,00 RS 1.500,00
CUSTO DE ABERTURA DE EMPRESA 1 RS$ 2.000,00 RS 2.000,00
CELULAR 6 RS 65520 RS 3.931,20
CADEIRA UNIVERSITARIA 12 RS 84,55 RS 1.014,60
CADEIRAS GERENCIA 2 RS 29439 RS 588,78
CADEIRAS RECEPCAO 3 RS 5671 RS 170,13
MESAS 2 RS 41800 RS 836,00
ARMARIO PARA ESCRIORIO 2 RS 209,90 RS 419,80
PROJETOR 1 RS 627,00 RS 627,00
CAMISETA 60 R$ 1500 RS 900,00
SAPATO 12 RS 3990 RS 478,80
CALCA 60 RS 34,90 RS 2.094,00
TOTAL RS 26.417,75

Fonte: A autora,2020

Alguns destes equipamentos serdo disponibilizados mediante assinatura do
funcionario em um termo de responsabilidade, no qual o funcionario se
comprometera a cuidar das ferramentas e equipamentos fornecidos pela empresa,

sobre pena de arcar com os custos em casos de danos ou extravios.
4.4.2 Faturamento Mensal Estimado

Inicialmente a empresa contard com um cliente, que pagara R$ 270,00 por
diaria, estima-se um faturamento mensal bruto de R$ 77.760,00. Conforme tabela 2

a sequir.

Tabela 2 - Faturamento — O Montador

12 RS 270,00

TOTAL DE FATURAMENTO RS 77.760,00

Fonte: A autora, 2020
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O valor estimado para o faturamento foi com base em pregos praticados pelos

concorrentes que em média cobram diaria de R$ 250,00.

4.4 .3 Custo de Mao-de-Obra Estimado

A méo-de-obra disponivel sera de doze montadores e dois gerentes, conforme

tabelas 3, a seguir:

Tabela 3 - Mao-De-Obra - O Montador

MONTADOR ESPECIALISTA  Montador 6 200,00 R$ 12.00000 R$ 450720 240000 244800 72000 22.07520

MONTADOR AJUDANTE Montador 6 150000 R$ 9.00000 R$ 338040 1.800,00 244800 540,00 17.168,40
39.243,60

PRO-LABORE

GERENTE Administrativo 2 5.000,00 R$ 10.000,00 - - - 10.000,00

Sub. Total 14 R$ 31.000,00 4.200,00 4.896,00 1.260,00 88.487,20

Fonte: A autora, 2020.

O custo da mao-de-obra incide encargos sociais (FGTS, férias, 13° salario,
INSS, horas extras, aviso prévio etc.) e foram considerados custos com alimentagao
gue ndo serdo descontados dos funcionarios, receberao o valor de R$ 17,00 por dia,
considerando 24 dias de trabalho mensal e vale transporte de acordo com o
deslocamento ao trabalho, visto que a distribuicdo das rotas serdo feitas no
escritorio que ficara localizado na regido central de Curitiba o que permite integragéo
de transporte publico, estima-se duas passagens por dia no valor de R$ 4,50
cobrado atualmente. Este valor de transporte sera deduzido 6% do salario conforme
prevé legislagao vigente. A seguir tabela 4, de custos de méo de obra por hora onde

o custo dos montadores total diario sera de R$ 240,41.

Tabela 4 - Custo De Mao-De-Obra Por Hora - O Montador

MONTADOR AJUDANTE
MONTADOR ESPECIALISTA 2000 12000 1,57 18,14 130,62
TOTAL GERAL 3500 21000 20,25 33,39 24041

Fonte: A autora, 2020.

As premiagdes poderao chegar até 20% do salario bruto mensal, sera pago

ao funcionario que atingir as metas, conforme tabela 5 a seguir:
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Tabela 5 - Premiagao - O Montador

MONTADOR ESPECIALISTA  R$ 400,00
MONTADOR AJUDANTE R$ 300,00
TOTAL R$ 700,00

Fonte: A autora, 2020.

A premiacgao sera destinada para aqueles funcionarios que cumprirem a meta
de qualidade do servigo prestado, ndo havendo reclamagdes de clientes, manter os
equipamentos fornecidos em bom estado de conservacgao, utilizagao de uniformes,

entre outros.

4 .4 4 Estrutura Gerencial de Resultados

Através de levantamento dos gastos, despesas, custos, faturamento, foram
projetados para os proximos 60 meses os resultados gerenciais da empresa objeto

deste plano de Negocio, conforme demonstra a tabela 6, a seguir:

Tabela 6 - Estrutura Gerencial de Resultados - O Montador

FLUXO DE CAIXA INICIAL 1° Ano 2° Ano 3° Ano 4° Ano 5° Ano

Receita Bruta R$855.360,00 R$933.120,00 R$933.120,00 R$933.120,00 R$ 933.120,00
PIS/ICOFINS/ISS R$ 79.120,80 R$ 86.313,60 R$ 86.31360 R$ 86.313,60 R$ 86.313,60
Receita Liquida R$776.239,20 R$846.806,40 R$846.806,40 R$846.806,40 R$ 846.806,40
Gastos R$721.399,29 R$757.571,28 R$757.57128 R$757.571,28 R$ 757.571,28

Investimentos R$26.417,31 R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Depreciagéo R$ 494174 R$ 539099 R$ 539099 R$ 539099 R$ 5.390,99
IR (Imposto de Renda) R$ 767759 R$ 1249292 R$ 1249292 R$ 1249292 R$ 12.492,92
Lucro Liquido -R$26.417,31 R$ 4222058 R$ 71.351,21 R$ 71.351,21 R$ 71.351,21 R$ 71.351,21
Lucro Livre Acumulado -R$26.417,31 R$ 42.220,58 R$113.571,79 R$184.923,01 R$256.274,22 R$327.625,43

Fonte: A autora, 2020.

Foram analisadas as informagdes com base em unico cliente no periodo de
cinco anos. O investimento inicial € o necessario para o inicio das atividades da

empresa, investimentos em maquinas, equipamentos, moveis e utensilios.
4.4.5 Custos Fixos Operacional Estimado

Os custos fixos estimados estdo relacionados a todos os gastos fixos

mensalmente e serdo apresentados na tabela 7, a seguir:
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Tabela 7- Custos Fixos - O Montador

PRO-LABORE 2 R$ 5.000,00 R$ 10.000,00 - - R$ 10.000,00
SALARIOS 0 R$ 3924360 R$ 39.24360 - - R$ 39.243,60
ERNEGIA 1 R$ 200,00 R$ 200,00 - - R$ 200,00
AGUA 1 R$ 90,00 R$ 90,00 - - R$ 90,00
TELEFONE 1 R$ 200,00 R$ 200,00 - - R$ 200,00
PLANO CELULAR 6 R$ 89,90 R$ 539,40 - - R$ 539,40
INTERNET 1 R$ 240,00 R$ 240,00 - - R$ 240,00
ALUGUEL/CONDOMINIO 1 R$ 128800 R$ 1.28800 - - R$ 1.288,00
MANUTENGCAO DE SITE 1 R$ 12500 R$ 12500 - . R$ 125,00
PLATAFORMA PARA CONTROLE 1 R$ 150000 R$ 1.500,00 - - R$ 1.500,00
CONTADOR 1 R$ 600,00 R$ 600,00 - - R$ 600,00
KIT MONTAGEM 65,40
PARAFUSADEIRA 51,32
CAMISETA 30,00
SAPATO 39,90
CALGA 52,35
CELULAR 65,52
NOTEBOOK 66,63
IMPRESSORA 10,94
CADEIRA UNIVERSITARIA 16,91
CADEIRAS GERENCIA 9,81
CADEIRAS RECEPCAO 2,84
MESAS 13,93
ARMARIO PARA ESCRITORIO 7,00
PROJETOR 10,45
TELEFONE 2,92
BEBEDOURO 3,33
TOTAL GERAL R$ 54.475,25

Fonte: A autora, 2020.

A seguir grafico 1 que representa os custos fixos.

Grafico 1- Representacao dos Custos Fixos - O Montador
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Fonte: A autora, 2020.

Através do levantamento estimado dos custos fixos, verificou-se que o maior

custo esta relacionado com a mao-de-obra.

4.4.6 Despesas Variaveis

Os deslocamentos até os clientes serao realizados através do aplicativo da

Uber, sendo estimado o valor mensal de R$ 13.334,40.
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O valor estimado por dia foi de R$ 92,60, considerando que os montadores
sairao em duplas, sendo seis duplas que irdo percorrer aproximadamente 55 km por
dia, € cobrado uma taxa de aproximadamente 0,26 centavos por minuto, estima-se

que a cada hora de utilizagao sera cobra adicional 1,66.

Tabela 8 - Despesa Uber - O Montador

DIAS VL.6EQUIPES TOTAL MES

UBER 24 RS 555,60 RS 13.334,40

Fonte: A autora, 2020.

A utilizagao do aplicativo para viagens é para reduzir custos com manutencao
de veiculos para locomogao dos montadores até o local da montagem, além de ser
um fator de motivacdo aos funcionarios visto que muitas empresas que prestam
servicos de montagem exigem que o funcionario possua veiculo préprio, ou

motocicleta para o trabalho.

4.4.7 Ponto de Equilibrio

De acordo com levantamento mensal do faturamento estimado da empresa
em estudo O Montador, o ponto de equilibrio devera ocorrer com o valor de R$
75.374,80 e diario de R$ 3.140,62, conforme aponta a figura 13 e o grafico 2.

Figura 13 - Ponto De Equilibrio — O Montador

— Ponto de Equilibrio
Mensal 75.374,80
Diario 3.140,62
Mensal 75.374,80
Diario 3.140,62

Fonte: A autora, 2020.



61

Grafico 2 - Ponto de Equilibrio — O Montador

140.000,00
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Fonte: A autora, 2020.

O grafico representa o ponto do equilibrio para a empresa, ou seja, quanto a

empresa precisa faturar para pagar todos seus custos mensalmente.

4.4.8 Lucratividade

De acordo com os resultados analisados mensal e anual a empresa O
Montador, tera um indice de lucratividade no primeiro ano de 4,94%, conforme

apresentado na figura 14, a seguir.

Figura 14 — Primeiro Ano — O Montador

LUCRATIVIDADE
12 Ano 494

Fonte: A autora, 2020.

A lucratividade positiva do primeiro ano demonstra a capacidade da empresa

em lucrar, depois de pagas todas as despesas e impostos no periodo.
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Gréafico 3 - Lucratividade Periodo de 60 meses

10,00 7 65 7 65 7 65 7,65
8,00
500 4
4,00
2 00
0,00
1% Ano 22 Ang 32 Ano 42 Ano 5% Ano

Fonte: A autora, 2020.

O gréfico 3, demonstra a lucratividade da empresa no periodo de 60 meses

indicando lucratividade de 7,65% nos periodos seguintes ao inicio do negdcio.

4.4.9 Rentabilidade

A empresa O Montador objeto do estudo de viabilidade econédmico-financeira
através de um plano de negdcio, apresentou indice de rentabilidade de 6,27% no

primeiro més, conforme figura 15 a seguir.

Figura 15 - Rentabilidade Primeiro Més — O Montador

Operacional 6,27%
Resultado Final 6,27%

Fonte: A autora, 2020.

Este resultado significa que no primeiro més ja sera possivel recuperar parte

do valor investido através do lucro do negécio.

Através de resultados obtidos do indice de rentabilidade verificou-se que a
cada ano sera possivel recuperar o valor investido por meio dos lucros obtidos no

negocio que resultou em 159,82% ao ano.
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Figura 16 — Rentabilidade Primeiro Ano — O Montador

Rentabilidade
159,82

Fonte: A autora, 2020

A figura 16, apresenta o indice de rentabilidade do primeiro ano.

4.4.8 Prazo de Retorno do Investimento

De acordo com o resultado projetado para o primeiro ano da empresa O

Montador, verificou-se que em seis meses havera o retorno do investimento inicial.

Figura 17 - Prazo de Retorno do Investimento — O Montador

Prazo de Retorno do Investimento
0,63
Fonte: A autora, 2020.

O prazo de retorno do investimento indica que sera possivel em seis meses

recuperar o valor investido pelos empreendedores do negdcio.

4.4.10 Retorno do Investimento (ROI)

O retorno projetado sobre o investimento no periodo de 60 meses estima-se

que sera de 121% conforme figura 18, a seguir.

Figura 18 - Retorno sobre o Investimento (ROI) — O Montador

Retorno de Investimento (ROI)
121%

Fonte: A autora, 2020.

Este resultado indica que o retorno de investimento em cinco anos sera de

121% do valor inicial investido.
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4.4.11 Taxa Interna de Retorno (TIR)

A Taxa Interna de retorno de acordo com fluxos projetados no periodo de 60
meses, demonstram resultados positivos com a indicagao de que o investimento é

viavel, conforme mostra figura 19, a seguir.

Figura 19 - Taxa Interna de Retorno — O Montador

Taxa de Retorno
TMA - Taxa Minima de Atratividade 11,30%
TIR - Taxa Interna de Retorno Inferior a zero
Taxa Interna de Retorno - 60 meses 196%

Fonte: A autora, 2020.

Foi determinada a taxa minima de atratividade de 11,30%, que considerou os
riscos, liquidez (perda de disponibilidade), historico da taxa Selic® dos Ultimos dois
anos e a do periodo de janeiro a maio de 2020, que ficaram em média de 5,40% ao

ano.

4.4.12 Valor Presente Liquido (VPL)

De acordo com a analise do indicador do valor presente liquido, a empresa O
Montador, objeto do estudo deste plano de negbdcios demonstra a valor presente no
periodo de 5 anos o resultado positivo o que indica que o projeto € rentavel, valor

apresentado na figura 20, a seguir.

Figura 20 - Valor Presente Liquido — Periodo 5 anos — O Montador

VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL)
R$169.284,21

Fonte: A autora, 2020.

Na analise do valor presente liquido foi considerada a taxa de desconto no valor

de 14% ao ano.

5 Selic é a sigla para Sistema Especial de Liquidagdo e Custodia, criado em 1979, pelo Banco Central e pela Andima
(Associagao Nacional das Instituicdes do Mercado Aberto). Disponivel em:

https://www.bcb.gov.br/controleinflacao/historicotaxasjuros. Acesso em: 05 de maio de 2020.
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4.5 CENARIOS
4.5.1 Matriz F.O.F.A (ANALISE SWOT)
Para a Matriz SWOT foram analisados os principais concorrentes de prestadores

de servicos de montagem atualmente no setor moveleiro, segue Matriz SWOT

apresentada na figura 21.

Figura 21 - Analise SWOT — O Montador

FORCAS FRAQUEZAS
Mé&o-de-obra treinada e qualificada; Quantidade limitada de funcionarios;
Atendimento persolizado com padrdes de Pouco tempo no mercado,
acordo com a empresa contratante; Infra-estrutura para atender quantidade maior de clientes;

Plataforma de controle de atendimento;

OPORTUNIDADES AMEACAS
Aplicativo para expanséo no atendimento Empresas com cadastros de profissionais auténomos que
de novos clientes. disponibilzam servigos com precos mais competitivos (baixos);
Faturamento por meio de comisséo e Lojas que contratam MEI e pagam por meio de comisséo e KM rodado;
acrescida valor por KM rodado. Plataformas e aplicativos;

Inflagéo e aspectos econémicos.

Fonte: A autora, 2020.

A empresa O Montador objeto de estudo deste plano de negdcio terd como
desafio consolidar-se no mercado buscando como estratégia a qualidade e
personalizagado de seus servigos, onde buscara seguir os processos de atendimento
de acordo com cada cliente, para isso foram realizadas entrevistas no setor
moveleiro buscando verificar quais sdo as caracteristicas esperadas das empresas
do ramo para optarem em contratar empresas de prestacdo de servicos de
montagem de moveis.

Em entrevista realizada com um gerente de filial de uma grande rede de
varejo do setor moveleiro e outra realizada com um supervisor de montagem de
outra grande rede moveleira a qual foi questionada a necessidade da contratagcao do
servigco de montagem por terceirizagcéo, constatou-se que nas duas partes entendem
a necessidade, pois alegam a viabilidade para a redugdo dos custos da operacgao,
em uma das empresas ja é utiliza este método, porém, utiliza-se da mao-de-obra do

prestador sendo MEI onde paga-se por comissao na montagem, o que segundo o
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entrevistado, o servico se torna mais dindmico e versatil, reduz os custos da

operagao e motiva o prestador.

De acordo com outro entrevistado ja foi feita a terceirizagcao deste servigo pela
empresa e nao funcionou devido os funcionarios da prestadora ndo serem com o
perfil esperado da empresa e por ndo seguirem o padrdo da qualidade de forma

correta, o que resultou em voltarem com funcionarios contratados pela loja.

No questionamento sobre o que esperaria da empresa que prestasse este
servico foi enfatizado a necessidade de organizagdao, cumprimento de horarios,
qualidade maxima no atendimento do cliente final, contato com cliente fazendo uma
ligacdo marcando o horario de acordo com a disponibilidade do cliente para a
montagem pautada na qualidade, terminando a montagem, fazer a verificacdo do
nivel de satisfacdo do cliente sobre a montagem, prezando a cordialidade e
execucao do trabalho de forma perfeita, eficaz e eficiente.

No questionamento referente a como a empresa prestadora de servico deve
se portar junto aos clientes de seu tomador, foi mencionado que a empresa que
prestar este servico deve seguir as normas de qualidade do tomador, pois € a
imagem da empresa que este prestador levara a casa do cliente na hora da

montagem do produto.

No questionamento sobre o fator mais importante que considera na prestacao
de servico, prevaleceu pelos dois entrevistados, o atendimento ao cliente e a
satisfacdo do cliente, com servigo executado de forma correta, pois consideram que
a montagem € a finalizacdo do processo que € iniciado na recepgao do cliente na
loja, a escolha do produto, a compra do produto, esta experiéncia termina somente
quando ocorre a montagem do produto, onde o montador vai a casa do cliente e
executa a montagem. Desta forma, considera-se a montagem o fechamento do ciclo
operacional fator importante no qual € necessario a preservacdo da qualidade do
atendimento padrao estipulado pela loja contratante, politicas de qualidade devem

ser cumpridas, cordialidade e respeito ao cliente.

Quanto ao valor, foi identificado que uma das empresas considera o preco
viavel, j@ na outra empresa o servico é realizado por MEI, pois segundo o
entrevistado, gerente de filial, ja fizeram um estudo de mercado onde identificaram
que o pagamento em forma de comissionamento € viavel, e reduz custos, onde é

gerado ordem de servigo de acordo com o produto a ser montado, se o produto for
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de grande porte o pagamento é feito por calculo de pegas, também menciona a
questao de pagamento por zoneamento, calculado por quildmetro rodado onde gera

0 pagamento extra de acordo com a distancia percorrida pelo montador até o cliente.

5 CONSIDERAGOES FINAIS

Através de analises e estudo do tema abordado na presente pesquisa, na
qual buscou-se identificar a importancia de um estudo de viabilidade econbémica
financeira por meio da elaboracao de um plano de negdcios para implantagcao de
uma empresa de prestacdo de servigos de montagem de moveis na regido de
Curitiba, foram abordados aspectos mercadoldgicos, juridicos, legais, técnicos e
financeiros para identificar a viabilidade do negdcio.

O Plano de Negécio apresentado para a empresa o Montador, foi realizado
com o objetivo proposto, demonstrando as caracteristicas da empresa que se
pretende iniciar, sua estrutura, seus servicos, sua equipe, identificacdo de seus
clientes e concorrentes.

Por meio de entrevista constatou-se o interesse das empresas do ramo
moveleiro neste tipo de prestacdo de servico, demonstrando ser atrativo se aliado
com a qualidade do servico oferecido.

As entrevistas realizadas, demonstraram que o plano proposto na elaboracéo
do plano de negdcio, seguem os fatores e caracteristicas necessarias para atender os
clientes em potencial do setor moveleiro, nesta proposta de plano de negdcio foi
abordado que a empresa O Montador que se pretende iniciar busca a qualidade do
atendimento ao cliente, oferecendo treinamentos para que as normas e politicas de
qualidade exigidas pelos clientes sejam aplicadas e cumpridas.

Os resultados apresentados da viabilidade econbémico financeira, foram
satisfatorios, o indice de lucratividade foi positivo sendo 4,94% do primeiro ano
mostrando a capacidade da empresa em lucrar, depois de todas as despesas e
impostos pagos no periodo e o indice de rentabilidade no primeiro més foi de 6,27%
demonstrando a capacidade do negdécio em recuperar parte do valor investido
através do lucro obtido neste periodo.

O prazo de retorno do investimento indica que em apenas seis meses da

abertura do negdcio os empreendedores poderao recuperar o valor inicial investido e
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o retorno sobre o investimento (ROI) projetado sobre o periodo de 60 meses foi de
121% do valor inicial investido.

A taxa interna de retorno no periodo de 60 meses sera de 196%,
considerando uma taxa minima de atratividade (TMA) de 11,30% excedendo a TMA,
que aponta a viabilidade do negdcio, ao trazer a valor presente neste periodo
projetado aplicando a taxa de 14% ao ano o resultado foi positivo no valor de R$
169.289,21 indicando que o plano de negdcio é rentavel.

Conclui-se apos analises dos resultados da viabilidade econbmica e
financeira do plano de negdcios elaborado para a empresa o Montador, que o
empreendimento para os sécios € rentavel e lucrativo, com possibilidades de
crescimento, expansao e consolidagdo no mercado do setor moveleiro.

O estudo demonstrou a importancia de realizar um plano de negécio para
abertura do empreendimento, pois por meio dele foi possivel fazer o levantamento
geral que levou a conclusdo de que é viavel a abertura da empresa em estudo O

Montador.

5.1 RECOMENDAGOES PARA TRABALHOS FUTUROS

Apos a conclusao deste trabalho monografico onde foram realizadas
entrevistas para verificar o que gerentes de filiais e supervisores de montagens de
lojas de rede de varejo do setor moveleiro desejam da prestagdo de servigos de
montagem, sugiro que para reforcar o estudo do plano de negécio que foi com base
na qualidade de atendimento e de servico da montagem entregue com exceléncia ao
cliente final, é interessante realizar um questionario para funcionarios do setor de
montagem de méveis afim verificar o que buscam e quais suas motivagdes para
trabalhar em uma empresa terceirizada de montagem.

Através das entrevistas identificou-se a relevancia de analisar a viabilidade
econbmica e financeira da empresa com base no faturamento recebido em
comissdes, recebimento extra por quildbmetro rodado, e ndo como diaria conforme
apresentado. Nesta proposta, seria possivel explorar com mais profundidade a
reducdo de custos para o contratante e para a contratada a possibilidade de
aumento no faturamento. Outra sugestdo seria analisar a viabilidade do negécio
considerando mais de um cliente e com mais investimentos ao longo do periodo dos

cinco anos analisados.
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APENDICE 1 - ROTEIRO DE ENTREVISTA

DATA: 23/06/2020
NOME: A. F. R. S.
CARGO: GERENTE DE FILIAL

Meu nome é Cristina Justino da Silva. Gostaria, primeiramente, de agradecer por
vocé concordar em participar deste estudo, que posteriormente podera contribuir
para a conclusao da viabilidade de abertura de um negdcio voltado a prestagao de
servicos de montagem de moveis.

O estudo que estou desenvolvendo busca avaliar a viabilidade de um negécio
através da elaboragcdo de um plano de negocios. O objetivo consiste em definir
através de analises a viabilidade do negdcio e qual a contribuicdo que as empresas
do setor moveleiro teria com a contratagao este servico.

Nao irei avaliar o desempenho da organizagao ou dos profissionais, apenas buscarei
construir um modelo de plano de negocios que se adeque a necessidade em
atender lojas do setor moveleiro.

Esta entrevista busca estabelecer critérios para a qualidade esperada do servigo que
sera prestado.

QUESTOES

1 - Vocé acha necessario a contratagcado deste servigo na empresa? Por qué?
2 - O que esperaria da empresa que fosse prestar este servigo para sua empresa?

3 - Como gostaria que a empresa que prestasse este servigo para sua loja se
portasse a vocés e aos seus clientes?

4 - Qual é o fator mais importante que considera nesta prestagao de servigco?

5 — Vocé acha que a empresa concordaria em pagar o preco de diaria de um
montador no valor de R$ 270,00 e acha que este preco é justo para atender a
necessidade esperada da empresa?
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APENDICE 2 - ROTEIRO DE ENTREVISTA

DATA: 21/06/2020
NOME: FABIO CESAR LIBERTINO
CARGO: SUPERVISOR DE MONTAGEM

Meu nome é Cristina Justino da Silva. Gostaria, primeiramente, de agradecer por
vocé concordar em participar deste estudo, que posteriormente podera contribuir
para a conclusao da viabilidade de abertura de um negdcio voltado a prestagao de
servicos de montagem de moveis.

O estudo que estou desenvolvendo busca avaliar a viabilidade de um negécio
através da elaboragdo de um plano de negdcios. O objetivo consiste em definir
através de analises a viabilidade do negdcio e qual a contribuigdo que as empresas
do setor moveleiro teria com a contratacéo este servico.

Nao irei avaliar o desempenho da organizagao ou dos profissionais, apenas buscarei
construir um modelo de plano de negocios que se adeque a necessidade em
atender lojas do setor moveleiro.

Esta entrevista busca estabelecer critérios para a qualidade esperada do servico que
sera prestado.

QUESTOES

1 - Vocé acha necessario a contratagcado deste servico na empresa? Por qué?
2 - O que esperaria da empresa que fosse prestar este servigco para sua empresa?

3 - Como gostaria que a empresa que prestasse este servigo para sua loja se
portasse a vocés e aos seus clientes?

4 - Qual é o fator mais importante que considera nesta prestagao de servigco?

5 — Vocé acha que a empresa concordaria em pagar o preco de diaria de um
montador no valor de R$ 270,00 e acha que este preco é justo para atender a
necessidade esperada da empresa?



APENDICE 3 —- TERMO DE CONSENTIMENTO
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APENDICE 4 —- TERMO DE CONSENTIMENTO

TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Eu, Cristina Justino da Silva, aluna do curso de
Especializacdo em Gestédo de Negdcios, sob orientacdo da Prof.2
Dr.2 Sayuri Unoki de Azevedo da Universidade Federal do
Parana, estamos convidando o(a) Senhor(a)
Gerente/Gestor(a)/Supervisor(a) a participar de um estudo
intitulado "ESTUDO DE VIABILIDADE ECONOMICA-
FINANCEIRA POR MEIO DA ELABORACAQ DE UM PLANO DE
NEGOCIOS PARA IMPLANTACAO DE UMA EMPRESA DE
PRESTACAO DE SERVICOS DE MONTAGEM DE MOVEIS NA
REGIAO DE CURITIBA", sobre a viabilidade de um Plano de
Negdcios para abertura de uma empresa de prestagéo de servico
de montagem de méveis na regido de Curitiba-PR. A pesquisa é
relevante para o setor moveleiro, pois busca demonstrar a
necessidade na contratagao deste servico.

d) O objetivo desta pesquisa é analisar e verificar através de
analises a viabilidade da abertura de uma empresa de
prestacao de servico de montagem de moveis na regido de
Curitiba, usando como ferramenta o Plano de Negocios.
Caso voceé participe da pesquisa, sera necessario responder
questbes sobre a sua percepgao que irdo apontar aspectos
que indiquem a necessidade em se contratar um servico de
montagem de moveis e qual a perspectiva na contratacdo
deste servico para a empresa tomadora;

e) A entrevista sera realizada em aplicativo de reunido on-line,
onde sera gravada, sendo que a entrevista se dara de forma
individual e levara em média 15 minutos;

f) Os dados serdo analisados em conjunto e sua identidade
sera mantida em sigilo. ’

A i ‘

Eu, XQ;):XHC‘ Cgcar La.’FXL\”JD\\WQL li esse termo de
consentimento e compreendi a natureza e objetivo do estudo do
qual concordei voluntariamente em participar. Eu entendi que
sou livre para interromper minha participagdo a qualquer

momento sem justificar minha decisdo.
£

(Assinatura do sujeito de pesquisa)
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