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RESUMO

Estre trabalho consiste na criagdo de um plano de negdécio para analisar a viabilidade
econdmico-financeira da implantagdo de um investimento monetdrio em uma empresa de
marcenaria situada na cidade Campina Grande- PB, visando aumentar suas vendas e melhorar
seu controle de processo, para tanto, se fez necessdrio realizar uma caracterizagdo da empresa
em estudo, desde sua historia, receitas, despesas, até seus custos de fabricacdo. No estudo foi
utilizado o software — CEPN - Como elaborar um plano de negécio. Versao 3.0.1 -2013-
SEBRAE- MG, o qual foi responsavel por calcular o prazo de retorno de investimento e
identificar a viabilidade para o estudo. Na realizacdo da pesquisa, foram utilizados
procedimentos de uma andlise bibliogréifica e coleta de dados primdrios, através de visitas in
loco e aplicag¢do de questiondrio. Percebe-se que, considerando a necessidade do estudo, pode
afirmar que a implantacao do investimento na Marcenaria € vidvel a medida que as projecdes
realizadas pelo estudo se consolidarem ao longo do tempo. E que, como garantia dessa
viabilidade aos sécios, sugere-se que 0s mesmos busquem acessérias de 6rgdos como o
SEBRAE ou SENALI, para implanta¢cdo e acompanhamento desta pesquisa na marcenaria.

Palavras Chave: Plano de negdcio. Viabilidade financeira. Marcenaria.



ABSTRACT

Estre work is to create a business plan to analyze the economic feasibility of implementing a
monetary investment in a woodworking company located in the city Campina Grande-PB, to
increase your sales and improve your process control, therefore, it was necessary to perform a
characterization study of the company, from its history, revenues, expenses, to their
manufacturing costs. In the study we used the software - CEPN - How to write a business plan.
Version 3.0.1 -2013- SEBRAE- MG, which was responsible for calculating the return on
investment of time and identify the feasibility study. In conducting the research, procedures of
a literature review and primary data collection were used, through site visits and questionnaire.
It is noticed that, considering the need to study, you can say that the implementation of the
investment in Joinery is feasible as the projections made by the study to consolidate over time.
And that, to guarantee this viability to the partners, it is suggested that they seek accessory
organs such as SEBRAE and SENAI, for implementing and monitoring this research in
carpentry.

Keywords: Business plan. Financial viability. Woodwork.
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1 INTRODUCAO

A criagdo de empresas tem aumentado bastante no Brasil, em decorréncia diversas
oportunidades, e o apoio de entidades como o0 SEBRAE (Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para exportacdo de Software), que
auxiliam os futuros empreendedores a conquistar o tdo sonhado negdcio préprio.

Porém ha um alto nivel de mortalidade das empresas em estdgio de start-up no pais, por
grande parte destes novos empreendedores implantarem seus negdcios sem a elabora¢do de um
Plano de Negdécios adequado.

Dornelas (2008) cita que o Plano de Negdcios € a parte fundamental do processo de
empreender, pois a sua funcdo principal é de prover uma ferramenta de gestdo para o
planejamento e desenvolvimento do negdcio.

O estudo apresentado descreve de forma minuciosa todos os passos para atingir 0s
objetivos propostos no projeto. Onde, para a formulagado eficiente do Plano de Negdcios serd
desenvolvido o Planejamento Estratégico do negdcio, descricdo da empresa, produtos e
servicos, analise de mercado, o Plano de Marketing e por fim o Plano Financeiro que € o grande
responsavel por solucionar a hipétese do trabalho, que tem por sua esséncia dentro deste
contexto provar através das projecdes financeiras de rentabilidade se o negdécio se torna vidvel
ou nao.

O presente estudo, serd desenvolvido em uma marcenaria. A qual tem como foco atender
o mercado de mdveis projetados, esquadrias e portas, voltados a construcdo civil na cidade de
Campina Grande e circunvizinhas no estado da Paraiba. Assim, este presente trabalho,
apresentard a elaboracdo de um Plano de Negdcios, referente a um projeto de viabilizagao do

aumento de vendas, competitividade e reducdo de seus custos € riscos.

1.1 OBJETIVO GERAL

Propor um plano de negdcio para empresa do setor moveleiro, utilizando técnicas gerais
da ferramenta Plano de Negdcios, e assim, verificar a viabilidade de um investimento monetério

buscando meios para alavancar as vendas da mesma.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Definir e caracterizar a empresa em estudo;
- Realizar analise do mercado do ramo de marcenaria;

- Analisar forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas da marcenaria;
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- Estabelecer metas e patamares para a empresa se tornar mais competitiva com a

implantacdo de um plano de negécio;
1.3 JUSTIFICATIVA

Devido a instabilidade da economia mundial, que tem provocado preocupagdo no setor
financeiro em empreendimentos de pequeno e grande porte, empreendedores estdo se
preparando cada vez mais para utilizar mecanismos que alavanquem suas vendas, aumente sua
competi¢do no mercado, evitem insucessos, reduzam seus custos e riscos. O plano de acdo
buscard analisar esses mecanismos da melhor forma, afim de alocar a empresa em um patamar

ainda mais competitivo.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 MARCENARIAS

De acordo com o Sebrae (2016) A marcenaria é uma das profissdes mais antigas do
mundo, mesmo tendo essa caracteristica ndo ficou parada no tempo, hoje utiliza novos
equipamentos e ferramentas e madeiras industrializadas.

O trabalho realizado com o produto madeira e em madeira é muito antigo. Em um
passado ndo tdo remoto assim, o profissional que fazia este tipo de trabalho em madeira, fosse
construindo méveis ou outras pegas, era conhecido como “carpinteiro”, mas, com o passar do
tempo e com 0s avancos na execucdo do trabalho com a madeira surge entdo o “marceneiro”.

O servigo de um marceneiro requer qualificacio no manejo da madeira, paciéncia e
criatividade, para que os projetos a serem materializados sejam executados com maestria e
atenda ao que fora idealizado/projetado traduzindo-se, assim, em um moével ou objeto de pleno
uso e satisfacdo de quem o encomendou, atendendo também, satisfatoriamente, a producao de
moveis ou objetos de uso doméstico ou comercial, com producdo em escala industrial sem
perder sua esséncia e principalmente qualidade.

O trabalho realizado em uma marcenaria € o de transformar madeira em moveis ou
outros produtos em objetos de utilidade e ainda funcionar com decoracdo de ambientes.
Trabalhar a madeira requer arte e delicadeza para que ela ganhe forma e se torne util ao
homem, mesmo que como obra de arte. Essa € a fun¢do do marceneiro.

Os profissionais dessa drea utilizam, principalmente, laminados industrializados
(madeira), como o compensado, o aglomerado, o MDF, a férmica, as folhas de madeira etc.
Além de criatividade, habilidade e de saber desenhar em perspectiva, o marceneiro deve ter
cautela na hora do corte, pois um simples acidente é capaz de comprometer toda a peca. Apesar
de o marceneiro usar maquinas para grande parte de seu trabalho, ele ainda é considerado um
artesdo, cabendo a ele a construcio de moéveis e outros utensilios podendo, em casos
especificos, ajudar na construcao civil.

A industria moveleira em muitas partes do mundo, inclusive no Brasil, € bastante
fragmentada e tem como caracteristicas marcantes um elevado nimero de micro e pequenas
empresas € uma grande absor¢do de mado-de-obra. De acordo com dados da Associacdo
Brasileira das Industrias de Mobiliario (ABIMOVEL, 2005), a industria brasileira de méveis €
formada por mais de 16.000 micro, pequenas e médias empresas, que geram mais de 189.000
empregos, de capital nacional em sua maioria. Segundo Venzke (2002), essas industrias

segmentam-se pelos processos de producdo envolvidos, com diferentes matérias-primas



24

(madeira, metal, plastico e outros) e diferentes produtos finais (mdveis para residéncia e
escritério, por exemplo). Ainda, devido a fatores técnicos e mercadoldgicos, elas sdo
especializadas, geralmente, em um ou dois tipos de méveis, como por exemplo, de cozinha e
banheiro, estofados, entre outros.

Ainda para Venzke (2002), a demanda por méveis € diretamente proporcional ao nivel
de renda da populacdo e ao comportamento de alguns setores da economia, particularmente o
de construcgdo civil. O gasto com méveis € também influenciado por mudangas no estilo de vida
da populagio, por aspectos culturais, pelo ciclo de reposicao do mercado, e por investimentos
em marketing (que, de modo geral, é considerado muito baixo nessa inddstria).

Segundo o (SEBRAE, 2009), o mercado atual apresenta boas perspectivas, a indudstria
nacional de madeira e mdveis tem perspectivas de crescer 5,6% em 2014, um nimero que
acompanha o PIB brasileiro. Este crescimento € influenciado pelo setor de construcao civil, que
por sua vez € impulsionado pelos grandes eventos que acontecerdo no Brasil entre 2014 e 2016.
Outro fator que contribui para 0 bom momento do setor € a estabilidade econdmica vivia no
pais e o crescimento da classe C.

Porém, existem alguns desafios, como a concorréncia das grandes industrias por
exemplo, que produzem em série e, devido a isto, reduzem os custos de fabricacdo e, por
consequéncia, o preco para o consumidor final. No entanto, esta ameaca pode ser transformada
em uma vantagem, oferecendo aos clientes um servico diferenciado e produtos mais
personalizados, inovadores e com design criativo, sem esquecer da alta qualidade do produto,
pois além de, disponibilizar um bom atendimento e um trabalho efetivo de pds venda, € crucial

para cativar o cliente e criar uma imagem de credibilidade no mercado.

2.1.1 Méveis projetados e planejados

Os moveis projetados t€m o objetivo de aproveitar totalmente os espagos € sdo criados
a partir do desejo e necessidade do cliente. Como ndo existe modulacdo fixa, cada componente
€ desenvolvido com a forma e tamanho que melhor se adapte ao ambiente.

As opgOes de acabamento sdo mais flexiveis, aproveitando a variedade de cores e
padrdes, e permitindo total personalizacdo do projeto. Para desenvolver projetos como esse, €
necessdrio projetistas altamente qualificados e fébricas com melhor preparo e profissionais

especializados para a producao do mével. A Figura 1 mostra um exemplo de mével projetado.
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Figura 1 - Méveis projetados

Fonte: Mega News

Ja os moveis planejados, também chamados de modulados, sdo produzidos em
modulagdes fixas, a empresa moveleira cria uma série de médulos pré-estabelecidos, fixando
tamanhos e padrdes. Os processos de fabrica¢do sdo otimizados para permitir a producdo em
série, em grandes quantidades, reduzindo o custo. E a forma mais comum de producdo de
moveis populares. O projetista usa esses modulos existentes para compor o ambiente, usando
arremates ou cortes nas pecas para adaptar a medida necessdria. A desvantagem é que nem
sempre atende todas as necessidades do cliente, por ter de se adaptar 4s limita¢des da

modulacdo. A Figura 2 mostra um exemplo de mdveis planejados.

Figura 2 - Moveis planejados

Fonte: Andrea Paccini

2.1.2 Portas e janelas

As portas sao um componente fundamental que buscam contribuir com a seguranca de

um local. Sua escolha requer beleza, para quem busca obter um ambiente mais bonito, ristico,
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unico e/ou sofisticado, e resisténcia, afim de trazer a sensacio de tranquilidade a quem a possua
no seu lar. S@o usadas para separar comodos, chamar aten¢@o ou criar ares convidativos. Elas
podem ser de diversos tipos e dos mais variados materiais, porém, as que mais se destacam sao
de madeira, sendo elas, madeira normal, frisada, almofadada, lisa e pivotante, conforme

visualizado na Figura 3.

Figura 3 - Porta de madeira

Fonte: M.I. Revesimento LTDA [BR]

Se tratando de janelas (Figura4), elas t€m o objetivo de promover contato visual com o
ambiente exterior, facilitar a entrada de iluminacao natural diminuindo o consumo de energia
no ambiente, propiciar a ventilacdo ou troca de ar com o ambiente externo para aumentar o
conforto térmico do ambiente, além de higienizar o ambiente. Elas também podem ser de varios

tipos e materiais, depende do gosto e escolha do cliente.

Figura 4 - Janela de madeira

Fonte: DPJ Portas e Janelas
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2.2 MARCENARIAS EM CAMPINA GRANDE

De acordo com dados do IBGE (2010) e o Indice de Potencial de Consumo (IPC) em
2013, a cidade de Campina Grande —Paraiba, possui 392 mil habitantes e uma area de 594,182
km? de extensao, sua zona rural e urbana € composta por 114 mil domicilios, o seu comércio é
composto por 23.270 empresas cadastradas, sendo 3.445 industrias, 10.042 de servigos e 50 de
agrobusiness. Entre as dreas de consumo categorizadas estdo, alimentacdo, bebidas,
manutencdo do lar, limpeza, mobilidrios, eletrodomésticos, vestudrio, calgados, transporte
urbano, veiculo préprio, higiene, medicamentos, sadde, livros e material escolar, matriculas e
mensalidades, recreagdo, viagens, fumo e materiais de construcao.

Se tratando de marcenarias, o site “Telelista” faz uma relacdo de aproximadamente 20
empresas no ramo, situadas na cidade de Campina Grande — PB, dentre esses estabelecimentos
alguns sdo responséaveis pela fabricacdo e restauragdo de méveis projetados, planejados, portas,
esquadrias e janelas, outros apenas revendem, e grande maioria trabalha apenas com um ou dois
produtos especificos, ou no caso da Norflex cadeiras, vendem produtos para méveis projetados.

A Figura 5, mostra essa relacdo disposta em mapa para melhor visualizacao.

Figura 5 - Marcenarias em Campina Grande

A
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Conforme a figura acima € possivel identificar a grande quantidade de empresas de
marcenarias situadas no centro e em outros bairros. Além do mais, percebe-se que grandes lojas
de modveis planejados estdo estabelecidas na cidade, aumentando ainda mais a concorréncia
para o comércio marceneiro e evitando a busca por méveis projetados e sob encomenda. J4 em
bairros como Presidente Médici, Catolé, Pedregal, Castelo Branco, Nova Brasilia e algumas

remediacdes do Quarenta, a quantidade de empresas do ramo € relativamente menor.

2.3 MAQUINAS E EQUIPAMENTOS UTILIZADOS EM MARCENARIAS

De acordo com o (SEBRAE, 2009), a instalacdo de uma marcenaria deve conter
equipamentos bdsicos para corte, modelacdo e acabamento das pecas que serdo empregadas na
montagem final do moével. Acabamentos mais sofisticados, como entalhes e curvaturas, sao
manuais e artesanais, feitos com ferramentas especiais.

Se tratando de matéria prima as mais usadas sdo, férmica, placa de MDF, madeira, tinta,
verniz, grampo e pino para movel.

Ja para maquinas e equipamentos, destopadeira angular, esquadrejadeira, serra circular
de bancada, maquina de revestimento (coladeira de borda), méquinas fixas de usinagem (tupia,
tupia superior, respigadeira, miquinas de colagem, prensa para laminacdo e montagem) e
maquinas de acabamento (lixadeira de fita, lixadeira oscilante, lixadeira de disco, lixadeira de

camara, lixadeira calibradora).

2.3.1 Formica

E 0 nome comercial dado para uma espécie de revestimento nobre de pldstico que pode
ser usado em diversas aplicacOes em moveis, paredes, cadeiras, pisos, divisorias, fachadas,
instalacdes comerciais, mesas, balcdes, expositores e inimeros outras. O pldstico féormica
(Figura6) é um produto que apresenta caracteristicas de resisténcia (ao calor, umidade,
manchas, impactos, riscos), praticidade (facilidade de limpeza, aplicagdo, manutencao,

personalizacdo) e higieniza ambientes.

Figura 6 -Plastico férmica

Fonte: Formica® real colol
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2.3.2 Placa de mdf (medium desbsity fiberboard)

As placas de MDF (Figura 7) sdao chapas de fibras de madeira de média densidade,
aglutinadas com resina sintética termo fixa, que se consolidam sob a¢@o conjunta de calor e
pressdo. Sao geralmente utilizadas para portas e interiores de méveis de cozinha, closet, méveis

residenciais, moveis de escritério, decoracdo de ambientes e outros.

Figura 7 - Placa de MDF

Fonte: Made-in-china.com

2.3.3 Destopadeira angular e esquadrejadeira

z

Segundo o Guia do Marceneiro (2004), destopar é cortar a madeira no sentido
transversal, ou seja, contra os veios. Geralmente esse corte € feito em pegas de largura/altura
pequenas. Se a maquina € s6 destopadeira, a largura de corte é limitada, por causa da mesa.
Algumas destopadeiras (Figura 8) tém a serra mével, para aumentar o alcance do corte. A maior
aplicacdo dela € usada para cortar sarrafos.

As serras circulares de mesa fixa e as de mesa movel, esquadrejadeiras (Figura 9), além
de cortarem a madeira no sentido longitudinal (a favor dos veios) também destopam a madeira.
Nesse caso a largura do corte é maior, porque nao tém o limite da mesa. Entretanto, para
trabalhos de grande producdo, a destopadeira é mais prética e rapida, pois o operador vai

deslizando a madeira no sentido do comprimento e, para cortar, abaixa a serra.
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Figura 8 - Destopadeira angular

Fonte: M. Lampe e cia 1da

Figura 9 - Esquadrejadeira

Fonte: Baldan

2.3.4 Serra circular de bancada

Para Souza (2004), esta maquina de uso comum em uma marcenaria, consiste de uma
mesa fixada com uma abertura de forma linear sobre uma bancada que possui um disco de serra
e 0 seu acionamento ocorre por intermédio de um motor acoplado na parte inferior da miquina.

E possivel visualizar na Figura 10 a serra circular de bancada.

Figura 10 - Serra Circular de Bancada

Fonte: Americanas.com
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2.3.5 Furadeira de bancada

Segundo Conto (2013), a furadeira de bancada possui vdrias vantagens, dentre elas a
facilidade de realizar uma operacdo com maior seguranca. Mdquina esta, bastante resistente e
utilizada para perfuragdo de diversos tipos de materiais, tais como ago, plastico, madeira, ferro,
etc. A furadeira de bancada pode ter sua altura regulada, podendo ser adaptada ao tipo de tarefa

ou material que o colaborador estd desenvolvendo.

As furadeiras mais atuais podem regular a profundidade do furo e apresentam
dispositivos de protecdo para assegurar a integridade fisica do individuo durante o trabalho.
Algumas apresentam caracteristicas especificas como regulagem da velocidade e possuir mesa
inclindvel a depender da atividade a ser executada. E possivel visualizar na Figura 11 um

exemplo de furadeira horizontal.

Figura 11 - Furadeira Horizontal

Fonte: Veja maquinas

2.3.6 Desempenadeira

De acordo com Souza (2004), consiste de uma maquina onde € fixada uma peca de
madeira para deixé-la reta. Por sua vez, esta suporta a bancada retangular e possui duas mesas,
além de possuir um porta-laminas. As mesas estdo dispostas em alturas diferenciadas, além
disso a mdquina possui uma guia de alinhamento, servindo de apoio durante a operagdo, nas

pecas trabalhadas. E possivel visualizar na Figura 12 a desempenadeira.
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Figura 12 - Desempenadeira

Fonte: B2B Mdaquinas

2.3.7 Lixadeira de bancada

Nas correias de lixar criam-se pontos em que os trabalhadores podem ter aprisionado
parte do corpo ou das roupas. Estes pontos com possibilidade de aprisionamentos devem ser
protegidos com uma protecdo em forma de campana que forme parte de um sistema de

aspiracao de p6 (SOUZA, 2004). A Figura 13 representa esse tipo de equipamento.

Figura 13- Lixadeira de Bancada

Fonte: Oximagq- Soldas, maquinas e ferramentas

2.3.8 Tupia

Segundo Souza (2004), esta maquina € caracterizada por possuir um eixo vertical
localizado no centro de uma mesa de bancada. Uma variedade de ferramentas circulares ou
retas estdo presentes sobre o eixo e através de uma velocidade alta de giro, da forma a madeira
como auxilio da ferramenta instalada. Geralmente este tipo de mdaquina é utilizado para

confeccdo de molduras, entalhes, e entre outros. Na Figura 14 € possivel observar um exemplo
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de tupia vendido no mercado.

Figura 14 - Tupia com carro e eixo inclindvel

Fonte: Tabodo madeiras e ferragens

Ainda segundo o autor, a tupia consiste de uma mdquina que se caracteriza por
apresentar uma versatilidade alta, onde dependendo do trabalho a ser executado € escolhida a
velocidade mais apropriada com base da ferramenta de corte, do corte e profundidade, da

utilizacdo da madeira, etc.

2.3.9 Serra de fita

Consiste em um bastidor curvo que suporta os volantes superior e inferior colocados em
um mesmo plano vertical e sobre os quais circula uma serra sem fim. A bancada ou mesa de
trabalho é usada para apoiar a madeira a ser cortada, operacao efetuada pela por¢ao descendente
da serra. As guias da fita estdo situadas na parte superior e inferior a bancada e, parcialmente,

na zona de corte (SOUZA, 2004). A Figura 15 € representa um exemplo da serra de fita.

Figura 15 - Serra de Fita

Fonte: Submarino.com
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2.3.10 Desengrossadeira

Fiedleret al. (2003), afirma que este tipo de maquina tem a funcdo de determinar a
espessura de pecas. Equipamento utilizado para fun¢do de desbaste, aplainando superficies e
deixando-as uniformes. Tal equipamento € composto por uma base de ferro fundido, possuindo
na sua parte superior uma prote¢ao que cobre o eixo, onde este possui navalhas e dois rolos de
alimentacdo que possui funcionamento automatico. Outros dois rolos lisos estdo instalados na
mesa, servindo de orientagio na medida que a peca de madeira avanca. E possivel observar um

exemplo de desengrossadeira na Figura 16.

Figura 16- Desengrossadeira

=

Fonte: Tabodo madeiras e ferragens

2.3.11 Amolador de serra de fita

E a méquina que tem finalidade de afiar serras de tamanhos variados. Ela é composta
por uma base propria e rigida, permitindo que a serra seja afiada com o méximo de precisdo.

Pode ser visualizado na Figura 17.

Figura 17 - Amolador de Serra de Fita

Fonte: Atlasmag- Méquina novas
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2.4 EMPREENDENDORISMO

Segundo Dornelas (2008) o primeiro caso de empreendedorismo surgiu com Marco
Pélo, que tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente. Como empreendedor, ele
assinou um contrato com um homem que possuia dinheiro, hoje mais conhecido como
capitalista, para vender suas mercadorias. Enquanto o capitalista era alguém que assumia riscos
de forma passiva, o aventureiro empreendedor assumia papel ativo, correndo todos os riscos
fisicos e emocionais.

Hoje em dia a humanidade empreende por dois motivos, por oportunidade ou
necessidade, isso vem acarretando cada vez mais no ndmero de empresas criadas e em disputas
acirradas entre elas, seja pelos projetos implantados e audaciosos ou até mesmo pela busca de
inovagdo no mercado. Para Luecke (2007), os empreendedores desempenham um importante
papel em toda sociedade de livre mercado e agem como uma forca criativa, livrando-se de
tecnologias, produtos e maneiras ja estabelecidos e substituindo-os por outras que agregam
maior valor aos bens e mercados transitorios.

Luecke (2007) salienta a importancia de se reconhecer que o empreendedor faz mais do
que apenas pensar em novos conceitos e reconhecer suas oportunidades comerciais. Ele, além
disso, forma empresas e aloca seus recursos e tempo para administrd-las. Partindo desse ponto
de vista, o autor define o empreendedor como sendo “aquele que combina recursos, trabalho,
materiais e outros ativos para tornar seu valor maior do que antes, também € aquele que introduz
mudangas, inovagdes € uma nova ordem”

Ja para Baron e Shane (2007) empreendedorismo € como um campo de estudo que busca
entender como surgem as oportunidades para criar novos produtos ou Sservigos, novos
mercados, diferentes processos de produgdo, ou formas inéditas de organizar as tecnologias
existentes, e como tais oportunidades sdo descobertas por pessoas que usam varios meios para
exploré-las e desenvolvé-las.

Hisrich, Peters e Shepherd (2009) definem o empreendedorismo como um processo
dindmico de gerar cada vez mais riqueza. A riqueza € criada por individuos que assumem o0s
principais riscos em termos de patrimOnio, tempo e comprometimento com a carreira ou que
proveem valor para algum produto ou servigo. O produto ou servico pode ou ndo ser novo ou
Unico, mas o valor deve de algum modo ser infundido pelo empreendedor ao receber e localizar
as habilidades e recursos necessdrios. O autor ainda coloca como alicerce de seu livro a
defini¢do de empreendedorismo como o processo de criar algo novo com valor, dedicando o

tempo e o esfor¢co necessdrio, assumindo os riscos financeiros, psiquicos e sociais
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correspondentes e recebendo as consequentes recompensas da satisfacdo e da independéncia
financeira e pessoal. Esses aspectos sdo a forca impulsionadora subjacente a nocdo de
empreendedorismo. Vive-se a era do empreendedor, com o empreendedorismo sendo
endossado por institui¢des educacionais, unidades governamentais, sociedade e corporagdes.

Dornelas (2008), evidencia as seguintes caracteristicas bdsicas dos empreendedores de
sucesso: sdo visiondrios, sabem tomar decisdes, sdo individuos que fazem a diferenca, sabem
explorar a0 maximo as oportunidades, sdo determinados, dinamicos, dedicados, otimistas e
apaixonado pelo que fazem, s@o independentes e constroem o proprio destino, ficam ricos, sao
lideres, e formadores de equipe, sdo bem relacionados, sdo organizados, planejam, assumem
riscos calculados e criam valor para a sociedade.

N3ao se torna necessario um empreendedor ter todas essas caracteristicas, porém, caso

nao possua, devera aprimorar-se essas qualidades.

2.5 PLANO DE NEGOCIO
2.5.1 Descricao do plano de negocio

Um plano de Negécios consiste no passo a passo da empresa. E um documento utilizado
para escrever os objetivos do negdcio e os passos que devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcangados, diminuindo assim os riscos e as dificuldades, permitindo ao empreendedor
situar-se no seu ambiente de negdcios. Através do plano serdo identificadas todas as
caracteristicas do empreendimento, desde a sua viabilidade até uma projecio de sua
lucratividade.

Segundo Dornelas (2008), o Plano de Negdcios € a parte fundamental do processo de
empreender, pois os empreendedores necessitam saber planejar suas acdes e determinar as
estratégias da empresa a ser criada. A principal funcao do Plano de Negdcios € a de prover uma
ferramenta de gestdo para o planejamento e desenvolvimento inicial de uma start-up (empresa
em seu periodo inicial).

Todas as empresas estdo suscetiveis a riscos e dificuldades. Assim para minimizar os
riscos e as incertezas, € essencial para o empreendedor a elaboracao de um Plano de Negdcios
bem estruturado, a fim de esclarecer que as dificuldades podem ser previstas.

Dornelas (2008) ainda explica que o planejamento de um negdcio é essencial para que
ele se inicie e consiga se manter no mercado, pois pesquisas realizadas pelo SEBRAE
anualmente, aponta que o principal fator de mortalidade das empresas nacionais € a falta de
planejamento, seguido de deficiéncias de gestdo, politicas de apoio insuficientes, conjuntura

econdmica e fatores pessoais.
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Ja para Rosa (2007) um empreendimento muitas vezes é como se fosse uma viagem
desconhecida, e para que esta viagem se realize, € necessario haver um planejamento. Com este
principio de organizar as ideias e tornar vidvel o planejamento que foi criado o plano de
negdcios, se torna o mapa do percurso nesta viagem ao mundo dos negdcios.

O plano de negdcios ird orientd-lo na busca de informacdes detalhadas sobre o ramo que
vocé deseja os produtos e servigos que ird oferecer seus clientes, concorrentes, fornecedores, e
principalmente, sobre os pontos fortes e fracos do seu negdcio, contribuindo na visualizagdo de

viabilidade e na gestdo da sua empresa (ROSA, 2007).

2.5.2 Estrutura do plano de negocio

Conforme dados de Dornelas (2008) o Plano de Negd6cios € composto por varias secoes
que se relacionam e permitem um entendimento global do negdcio de forma escrita e em poucas
paginas. Como ja foi mencionado, este padrdo de estrutura de um Plano de Negdcios foi
definido com base em estudos e observacdo de Planos de Negdcios de empresas reais. Assim,
acredita-se que esta estrutura proposta estd adequada ao propésito deste manual, que foca esse
publico alvo.

Cada sec¢do esté explicada em detalhes ao longo deste manual visando tornar a tarefa de
escrever o Plano de Negdcios de sua empresa mais simples e organizada. A seguir, encontra-se

uma descri¢do sucinta de cada uma das se¢des do Plano de Negdcios.

- Capa
A capa, apesar de ndo parecer, € uma das partes mais importantes do Plano de Negdcios,
pois € a primeira coisa que € visualizada por quem I€ o seu Plano de Negdécios, devendo portanto

ser feita de maneira limpa e com as informagdes necessdrias e pertinentes.

- Sumirio
O sumadrio deve conter o titulo de cada se¢ao do Plano de Negdcios e a pagina respectiva

onde se encontra.

- Sumdrio Executivo

O Sumério Executivo € a principal se¢ao do seu Plano de Negdcios. Através do Sumario
Executivo é que o leitor decidird se continua ou ndo a ler o seu Plano de Negocios. Portanto,
deve ser escrito com muita atengdo, revisado vdrias vezes e conter uma sintese das principais
informacdes que constam em seu Plano de Negdcios. Deve ainda ser dirigido ao publico alvo

do seu Plano de Negdcios e explicitar qual o objetivo do Plano de Negdcios em relacao ao leitor
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(ex.: requisi¢do de financiamento junto a bancos, capital de risco, apresenta¢do da empresa para
potenciais parceiros ou clientes etc.). O Sumério Executivo deve ser a tiltima se¢do a ser escrita,

pois depende de todas as outras secdes do plano para ser feita.

- Planejamento Estratégico do Negdcio
A sec¢do de planejamento estratégico é onde vocé define os rumos de sua empresa, sua
situacdo atual, suas metas e objetivos de negdcio, bem como a descri¢do da visdo e missdo de

sua empresa. E a base para o desenvolvimento e implantacdo das demais a¢cdes de sua empresa.

- Descricao da Empresa
Nesta secdo vocé deve descrever sua empresa, seu histdrico, crescimento/faturamento dos
ultimos anos, sua razdo social, impostos, estrutura organizacional, localizacdo, parcerias,

servigos terceirizados etc.

- Produtos e Servigos
Nesta sec@o do seu Plano de Negdcios vocé deve descrever quais sao seus produtos e servicos,
como sdao produzidos, ciclo de vida, fatores tecnoldgicos envolvidos, pesquisa e

desenvolvimento, principais clientes atuais, se detém marca e/ou patente de algum produto etc.

- Andlise de Mercado

Na secdo de Andlise de Mercado, vocé deverd mostrar que conhece muito bem o mercado
consumidor do seu produto/servico (através de pesquisas de mercado): como estd segmentado,
as caracteristicas do consumidor, andlise da concorréncia, a sua participacdo de mercado e a

dos principais concorrentes, os riscos do negdcio etc.

- Plano de Marketing

O Plano de Marketing apresenta como vocé pretende vender seu produto/servico e
conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a demanda. Deve abordar
seus métodos de comercializacdo, diferenciais do produto/servico para o cliente, politica de
precos, projecao de vendas, canais de distribuicdo e estratégias de promog¢ao/comunicagdo e

publicidade.

- Plano Financeiro
A secdo de financas deve apresentar em numeros todas as acdes planejadas de sua
empresa e as comprovacoes, através de projecoes futuras (quanto precisa de capital, quando e

com que propoésito), de sucesso do negdcio. Deve conter itens como fluxo de caixa com
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horizonte de 3 anos, balango, ponto de equilibrio, necessidades de investimento, lucratividade

prevista, prazo de retorno sobre investimentos etc.

2.6 ANALISE DE SWOT

A andlise de SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities e Threats) é uma ferramenta
utilizada para realizar uma andlise do ambiente de mercado, tanto externo quanto interno.

Para Martins (2006) a andlise deve ser vista como uma das ferramentas utilizadas para
a formulacdo do planejamento estratégico da empresa. Para sua realizacido deve se levar em
conta alguns fatores importantes, tais como; a andlise das oportunidades e ameacas referente ao
ambiente externo da empresa. E no ambiente interno sdo analisados os pontos fortes e pontos

fracos do negdcio.

Andlise de SWOT, envolve o ambiente interno e externo da empresa.
Internamente, o modelo trata das for¢as e das fraquezas em dimensdes-chaves
como desempenho e recursos financeiros, recursos humanos, percepcdes do
consumidor sobre a qualidade, preco e disponibilidade do produto, e comunicac¢ao
organizacional. A avaliacdo do ambiente externo organiza as informacdes sobre o
mercado (consumidores e concorrentes), as condigdes econdmicas, as tendéncias
sociais, a tecnologia e a regulamentacdo governamental (FERRELL, et al, 2000,
p.62).

Figura 18- Estrutura Swot

Fonte: Kotler (2003)

2.6.1 Oportunidades

Sdo varidveis externas e ndo controldveis pela organizacdo, que pode favorecer a
empresa. As oportunidades podem ser classificadas de acordo com a atratividade e a
probabilidade de sucesso. A probabilidade de sucesso da empresa ndo depende apenas da forca
de seu negocio, das exigéncias basicas para ser bem sucedidas em um mercado alvo, mas
também das suas competéncias para superar seus concorrentes. A mera competéncia nao

constitui uma vantagem competitiva. (KOTLER, 1998. P.97).
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2.6.2 Ameacas

Sao atividades que podem levar a empresa para uma reducao de receitas ou até mesmo
a seu desaparecimento. (MARTINS, 2006, p.37).

As ameacas sdo em sua grande parte proveniente dos concorrentes e das tendéncias de

mercado, por isso as empresas sempre devem estar atentas a0s novos cendrios.

2.6.3 Forcas

Segundo Oliveira (2006, p.90) sdo varidveis internas e controlaveis que proporcionam
uma condic¢do favoravel para a empresa, em relacio a seu ambiente.

Os pontos fortes estdo ligados as caracteristicas positivas que a empresa possua,

principalmente em comparagdo aos seus concorrentes diretos e indiretos.

2.6.4 Fraquezas

Segundo Oliveira (2006, p.90) sdo varidveis internas e controlaveis que provocam uma
situacdo desfavordvel para a empresa em relacdo ao seu ambiente.

Pontos fracos dizem respeito aos processos que estdo falhando ou que podem ser
melhorados na empresa frente aos seus concorrentes. Esta andlise é importante, pois afeta

diretamente a sua competitividade no mercado.
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3 METODOLOGIA

O Plano de Negdécios tem como finalidade determinar todo o planejamento necessério
para a abertura de uma nova empresa, ou de melhoria de uma empresa ja existente, como é o
caso da referente pesquisa em questdo. Dentre as diversas metodologias de pesquisas possiveis,
foi optado por utilizar como método a pesquisa com uma abordagem qualitativa e objetos de
estudo de cardter exploratdrio, segundo a 6tica de Gil (2010) estd relacionada a proporcionar
mais informagdes sobre determinado tema com o objetivo de facilitar a familiarizagdo com o
tema pesquisado.

A pesquisa ainda se classifica como explicativa que de acordo com Mantovani & Feba
(2013) este tipo de pesquisa se caracteriza ainda com a identificagdo dos fatores que determinam
ou contribuem para a ocorréncia dos fendmenos explicando assim o porqué das coisas.

Este trabalho foi desenvolvido no primeiro semestre de 2016, para um melhor
entendimento, foi dividido em duas etapas principais. A primeira etapa contém a revisiao e
andlise critica bibliografica sobre marcenaria, empreendedorismo, plano de acdo, andlise de
Swot, além de, pesquisa sobre o mercado empreendedor madeireiro e coleta de dados in loco,
através de visitas, aplica¢do de questiondrio com 0s sécios e entrevistas na empresa em estudo,
que auxiliaram no desenvolvimento do plano de negdcios, mostrando as etapas e andlise
importantes para o projeto.

Essa revisao literdria buscou ajudar no entendimento das ferramentas e conceitos para
elaboragdo de cada etapa do plano de negdcios, a qual foi essencial para o desenvolvimento do
trabalho.

A segunda etapa consiste na criacdo de um plano de negdcios aplicado em uma empresa
de marcenaria na cidade de Campina Grande, cujo o objetivo principal € alavancar suas vendas,
criando uma identidade melhorada para a mesma entre seus concorrentes, por meio de
melhorias na sua organizacdo e producdo de bens, buscando atingir patamares jamais
alcangados pela empresa. A Figura 19 mostra as etapas da pesquisa.

A criacao dessa segunda etapa teve por base a anélise de dados préticos, fornecidos pelo
proprietdrio da empresa em estudo, onde contribuiu efetivamente com a pesquisa fornecendo
dados e informagdes relevantes através do seu conhecimento na drea. Esse contato foi
primordial para conhecer o processo produtivo de uma maneira pratica, desde entradas
necessdrias, maquindrios e equipamentos, modus operandi, até as saidas obtidas. Além disso,
os dados obtidos foram usados para a elaboragdo pratica do plano de negdcios em si, que contard

com a descri¢ao do negdcio, plano de marketing, financas, tecnolégico e operagdes.



Figura 19- Etapas da pesquisa

Reviséo e analise

- Pesquisa sobre o mercado »
marceneiro na cidade

Levantamento da situagéo atual

Identificacdo das
necessidades de melhoria

f critica bibliogréfica

da empresa (coleta de dados) \

Analise dos dados
obtidos

]

Finalizacdo da
proposta

\ Andlise da viabilidade

Caracterizacdo da
empresa

Criagdo da

proposta

A primeira fase da pesquisa inicia na identificacdo das necessidades de melhoria e se
encerra na andlise dos dados obtidos, a segunda comeca com a caracterizagdo da empresa, passa

pela criacdo da proposta (Plano de Negocio), a andlise da viabilidade da proposta e se encerra

Fonte: Esta pesquisa (2016)

na finalizacdo da proposta, que pode ser ou ndo atendida pelos sécios.
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4. RESULTADOS
4.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA EM ESTUDO

Este estudo foi realizado em uma marcenaria localizada na cidade de Campina Grande
— PB, atuando hé 19 anos na produ¢do de méveis projetados, janelas e portas desenvolvidos por
encomenda, além de restauracdes dos mesmos quando solicitado por clientes antigos. A
marcenaria possui um colaborador do sexo masculino, que trabalha em uma jornada de 40 horas
semanais.

Os sécios e o empregado executam as atividades de segunda a sexta-feira, iniciando-as
as oito horas da manhi, com um intervalo ao meio-dia, retornando as duas da tarde e encerrando
o seu turno de trabalho as seis da tarde. No que tange a quantidade de encomendas, esta é
elevada e ndo hd condi¢des de cumprir os prazos, acarretando a este fator a necessidade dos
trabalhadores realizarem atividades em horas extras.

A empresa ndo oferece meios para que seus empregados se locomovam, ndo h4 suporte
para assisténcia médica, moradia, nem alimentacdo. Nas instalacdes da fabrica hd um banheiro
para seus funciondrios e a limpeza deste local, é realizada uma vez ao dia. Nao existem
vestidrios, bebedouros, nem tdo pouco registros de projetos e estudos que os empregados
desenvolvam na empresa, assim como também, ndo hd nenhuma descricio do servico no
organograma nem relagdo com a dire¢do, com as se¢des produtivas e com os servigos de satde
ocupacional.

Ela é dividida em dois galpdes, um deles foi construido para realizar trabalhos de
fabricacdo e montagem de moveis projetados, além de, restaurar moveis antigos, apenas para
clientes ja fidelizados com a empresa. Esse galpao possui 175 m?2 de drea, sendo 7 metros de
frente e 25 metros de fundo, reservatério de dgua para a producio e banheiro. E responsével
também por comportar os insumos, tais como, matérias prima (placa de MDF, madeira, tinta,
verniz grampos e pinos), ferramentas (martelo, grampeador, fita métrica, pincel, alicates, chave
de fenda e etc.), maquindrios (esquadrejadeira, furadeira vertical e horizontal, e lixadeira de

bancada). A Figura 20, mostra o layout do Galpao 1.



Figura 20 - Galpao 1 - Layout
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Conforme o layout apresentado na Figura 20, notasse que o galpao € espacoso e ha apenas quatro maquinas de maior porte que sao utilizadas
para o processo de méveis projetados, porém, percebe a grande necessidade de melhorar o layout, ja que o galpdo 1 além de ser estoque de insumos
e local de producgao, estd repleto de produtos acabados e inacabados, “rebarbas” fora de processo além de produtos nado utilizdveis em nenhuma

etapa da producdo Todos sem local definido, acarretando em atrasos no processo, fluxo de processos confuso, perda de materiais, aumento de

Fonte: Esta Pesquisa (2016)

custos com produtos parados e desorganizacdo. A Figura 21, reforca a ilustracio do layout do galpao.

44
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Figura 21 - Galpdo 1 - Imagens

Fonte: Esta Pesquisa (2016)

Ja o segundo galpdo € utilizado para a producdo e restauracdo de portas e esquadrias,
ele possui uma drea menor, cuja a area de producao é de aproximadamente 22 m?2. Este, foi
adaptado nos fundos de uma casa, nao possui banheiro e nenhum local apropriado para alocar

os insumos e saidas necessdrias para o processo. A figura 22, demonstra o layout.
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Figura 22 - Galpao 2- Layout

14.00

Estogue de materisis rentiizados ne i

Furadeira Serra circular
sarra de fita da bancada de bancada Tupia

Estoque de produtes
para Iesiaurag i

Estogue de produtos
acabados

OMpPTenSsSOr

Area de Produgio

[Cracenzrossadeira I 8 : D D

4,50

Enmrada

Estoque de maamo

Lizadaira Bancada SesEIpEng
@2 bancada . dE_ i
= = Areq extra abalhe

estoque
de

Estoque de ferramentas

materiais

030 utilizivers

Enmada pars = caza

2.00

Fonte: Esta Pesquisa (2016)

Analisando o layout 2 (Figura 22), percebe-se a grande quantidade de maquinas no setor produtivo e a falta de espago para alocar insumos,
produtos em processo e em fase de expedicdo, esse problema atrapalha o fluxo de pessoas e material, além de acarretar desorganizacdo. A Figura

23 exibe melhor o galpao 2.
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Figura 23 - Galpao 2 — Imagens

Fonte: Capturada pelo Autor (2016)

4.2 ANALISE DO ESTUDO

Como ja foi mencionado, a empresa estd no mercado hd mais de 19 anos, em conversa
com o proprietdrio, notou-se a insatisfacdo do mesmo para com as demandas solicitadas pelos
clientes. Outro problema detectado foi a necessidade de melhorar e inovar no processo
produtivo (sem alterar o método tradicional de producdo da empresa), em algumas méaquinas
utilizadas (méquinas tecnologicamente mais avancadas), no marketing da empresa (divulgar
seus produtos afim de aumentar a clientela), na selecdo e contratacio de mao de obra
qualificada, no registro de funciondrios da empresa, no recolhimento dos impostos pertinentes
a atividade, e por fim, na organiza¢ao em si. Esse estudo, por meio do plano de negdcio, buscara
solucdes para corrigir esses problemas detectados e assim, melhorar as vendas e qualidade do
produto final, implicando assim, um forte aumento na competitividade frente as empresas do
mesmo ramo e ao mercado consumidor para que a empresa possa concorrer de igual para igual

com seus concorrentes.

4.3 CARACTERIZACAO DO PROCESSO DE PRODUTIVO

Para caracterizar o processo produtivo foi necessdrio realizar um reconhecimento do

local e da atividade em si, buscou-se informacdes referentes ao processo, entendendo suas
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fungdes e conhecendo os responsaveis para cada atividade.
Os pedidos sdo feitos por encomenda, e a partir da necessidade do projeto € realizado o
pedido de matéria-prima, dando inicio a de fabricacdo dos méveis. A Figura 24 mostra como

0COorre 0 processo.

Figura 24 - Processo de fabrica¢do de méveis
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

Como mostra a Figura 24 o processo € dividido em cinco etapas, ele é utilizado tanto
para o galpdo 1 (Fabricag¢do e montagens de méveis projetados), quanto no galpao 2 (Fabricacao
de portas e esquadrias), o que muda sdo as entradas, atividades dentro das etapas e as saidas.

Antes de qualquer realizacdo de etapa, hd o contato com o cliente para entender as
necessidades do mesmo, isso para setor de méveis projetados e também para o de portas, janelas
e esquadrias. Na maioria das vezes o cliente solicita o projeto a um arquiteto parceiro ou nao,
da empresa, ele desenha e expde as especificagdes necessarias para a criagdo do mesmo. Vale
ressaltar que em alguns casos, clientes antigos solicitam o projeto diretamente ao proprietério,
confiando na experiéncia do mesmo. Essa solicitacdo caracteriza o processo produtivo como
puxado.

Diante disso, € feito o levantamento do material necessario para o projeto, estabelecido
os prazos e repassado o or¢camento financeiro para o cliente. O cliente aprovando, é dado inicio

as etapas do processo.
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4.3.1 Recepciao da Matéria-Prima

Esta etapa € responsavel pela recepcdo e controle da quantidade de matéria-prima
recebida. As principais matérias primas recebidas no galpdo 1 sdo, férmica, placa de MDF,
tinta, verniz, grampo e pino para moével, ja no galpao 2, sdo madeiras do tipo angelim pedra,
paraju e o pinho. Além de, pregos, grampos e trincos.

Um problema detectado nos dois galpdes mostra que toda matéria prima recebida é
alocada no depdsito sem seguir uma sequéncia légica de fluxo de trabalho, nem das que serdo
utilizadas primeiro. A identificacdo € realizada de forma rudimentar, onde se escreve com giz
ou lapis grafite o nome do cliente na propria madeira a ser utilizada. A também a separagdo por
local, onde muitas vezes o processo € parado para a procura do insumo correto para aquela

determinada tarefa.

4.3.2 Identificacao da Ordem

ApOs o recebimento da matéria prima, o operdrio seleciona o material no estoque de
acordo com o servigo a ser executado e na ordem de fabricacdo pré-estabelecida, de forma a

atender os prazos de entrega.

4.3.3 Preparacao da Matéria prima e Confeccao dos Produtos

O trabalho € feito a partir das especificacdes do projeto, passando pelas méaquinas e
equipamentos necessdrios para a confec¢do do produto.

No galpao 1, as placas de MDF sdo separadas, cortadas, pregadas, medidas, desenhadas,
furadas, coladas e revestidas, utilizando as maquinas de usinagem, revestimento, cortes e etc.
Essa etapa é responsavel por construir toda a estrutura desenhada no projeto inicial.

Ja no galpdo 2, as primeiras mdquinas colocam a madeira no tamanho e espessura
desejada, seguindo para a banca do marceneiro para ser feita a marcacdo na madeira das
dimensdes previstas, para apds, ser moldada e posteriormente comegar o processo de

montagem.
4.3.4 Secao de Lixamento e Acabamento

Esta etapa é comum para os dois galpdes, nela o produto em processo € levado ao
lixamento para fazer os retoques finais e deixéd-lo sem irregularidades em sua superficie com
partes a ser montada, por fim, € levada ao acabamento, onde € feito a conservacao do produto,
por meio da pintura. No acabamento, € aplicado o selador e verniz no produto, para a sua
conservagao, estética e aumento da resisténcia, com uma grande concentracdo de agentes

quimicos, utilizados nesta atividade.
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4.3.5 Expedicao

Nao hd um local préprio para a expedi¢do do produto final, ficando o mesmo no meio

de todo o processo, interferindo na qualidade final do produto e na organizacdo do ambiente.

5 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negdécio foi elaborado com ajuda do software — CEPN - Como elaborar um
plano de negécio. Versdo 3.0.1 -2013- SEBRAE- MG. Onde sua Data criacdo: foi 08/03/2016
17:04 e modificado até a data: 07/05/2016 15:06. E possivel observar na Figura 25 a logomarca

criada para a empresa.

Figura 25 - Logomarca sugerida para a empresa
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

5.1 SUMARIO EXECUTIVO

Este documento € o plano de negdcio para uma empresa de transformacdo de madeira
em moveis, portas, janelas e outros objetos de arte, caracterizada no ramo moveleiro e no
segmento de marcenaria. A razdo social da marcenaria ¢ “Irmaos na massa Ltda.”, e o nome
fantasia (MadMoveis- Planejados e Projetados), que é a abreviacdo dos nomes Moveis e
Madeira, foi estabelecido com a finalidade de trazer ao cliente um ar de inovacao desde o nome
até o produto final. A marcenaria ja conta com sua estrutura e organizacao, tendo em vista que
jé estd no mercado a mais de 19 anos, porém, houve a necessidade de criar o plano de negécios
para obter certificacdo perante as leis de comercio e industria, além de, querer inovar e aumentar
sua gama de clientes, consequentemente, alavancar suas vendas. O estabelecimento
permanecerd na cidade de Campina Grande no bairro Catolé, assim evitara de perder os antigos

clientes, evitard altos gastos para implantacdo, poderd usufruir do local que € bastante amplo,
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porém serd feita uma pequena reforma no local. A empresa continuard disponibilizando os
mesmos produtos, produ¢do e montagens de méveis em geral projetados e planejados, portas,
esquadrias, janelas e restauracdo dos mesmos.

A empresa € composta por dois s6cios, 0s quais permanecerdao com O cargo € Serao
responsaveis pelo investimento de R$ 50.952,14, divididos igualitariamente para cada um, e
oriundos de recursos proprios (R$ 25.476,07 para cada socio), assim ndo demandando a
captacdo de recursos externos. Vale ressaltar, que além desse investimento monetario, cada um
fornecerd sua estrutura de produgdo, todos equipamentos e ferramentas. As projecdes
financeiras como as vendas e as despesas foram projetadas em 3 (trés) cendrios, o otimista, o
real e o pessimista, com o objetivo de minimizar os riscos € incertezas.

De acordo com os célculos gerados a partir do software CEPN, o ponto de equilibrio da
empresa € de R$ 169.330,50, sua lucratividade girard em torno de 18,72%, sua rentabilidade

serd de 122,34 % e o prazo médio de retorno do investimento inicial serd em torno de 10 meses.
5.1.1. Dados dos empreendedores

O sécio 1 possui uma vasta experiéncia no setor de marcenaria e movelaria, trabalha a
mais de 20 anos com madeiras de todos os tipos. Ele reside no primeiro andar do galpdo 1 e
apresenta habilidade na operacdo de todas as maquinas necessdrias para a produgao dos itens e
no desenvolvimento dos mesmos de acordo com as especificacOes do projetista. Tem a
capacidade de desenvolver os proprios produtos e de inova-los sempre que necessirio. Domina
todas etapas do processo e sabe 0 material certo para utilizar no produto, afim de garantir a
qualidade em todos os detalhes das pecas. Serd responsavel pelas seguintes atribui¢cdes para
empresa:
e E responsdvel pela produgio, montagem e restauracio dos méveis projetados e
planejados.
e Compra de insumos;
e Contratacdo de empregados;
e Operagoes de caixa;

e Vendas.

Ja o sécio 2, possui grande habilidade no desenvolvimento e restauracdo de portas,
janelas e esquadrias. Reside nas imediac¢des do galpdo, apresenta uma caracteristica adequada
para sua func¢do, pois busca sempre criar um produto de acordo com as especificacdes do

projetista e/ou dos clientes. E conhecido por trabalhar bem, realiza essa atividade a mais de 20
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anos e aprecia a necessidade de satisfazer o cliente. Domina o processo e esta sempre antenado
nas tendéncias do produto oferecido. Serd responsavel pelas seguintes atribui¢des para empresa:
e E responsdvel pela producio, montagem e restauracdo de portas, janelas e esquadrias;
e Compra de insumos;
e Contratacdo de empregados;
e Operagoes de caixa;

e Vendas.

5.2. DESCRICAO DO NEGOCIO

O empreendimento definido trata-se de uma microempresa do ramo de marcenaria, onde
€ caracterizada por estabelecer atividades de pequenas industrias e comércios, apresenta um
enquadramento tributdrio de regime simples.

A MadMoveis - Planejados e Projetados, trard um conceito inovador nos seus produtos,
buscando parcerias com os melhores arquitetos e engenheiros da regido, além de, produzir com
mais qualidade e rapidez, estabelecendo um bom relacionamento com seus fornecedores, e
assim fidelizar e satisfazer todos os seus clientes, essa satisfacdo serd tdo alta que fard seu

cliente ser o principal divulgador da marca.

5.2.1. Missao da empresa

O nosso negdcio ndo € apenas produzir méveis, portas, janelas e esquadrias inovadoras,
mais saciar as necessidades dos nossos clientes, ajudando-o a desenvolver os projetos dos seus
sonhos para seu lar, pois entendemos que a satisfacdo dos mesmos € um bem imensurdvel e

dessa forma pretendemos conquistd-los e fideliza-los.

5.2.2.Visao
Tornar-se referéncia na cidade até 2020, com crescimento e inovagdo constante,

superando as expectativas dos clientes.

5.2.3.Valores
Etica, inovacdo, profissionalismo, comprometimento com a qualidade e gosto do

cliente.

5.2.4. Objetivos
Tornar a MadModveis a maior marca no segmento de movelarias e marcenarias da

cidade.



53

5.3. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A empresa contard com uma estrutura funcional composta inicialmente por um nimero
reduzido de colaboradores. Na medida em que forem surgindo necessidades serdo realizadas
novas contratacdes. No inicio serd composta pelos dois sécios, um auxiliar de producio e uma

recepcionista. A Figura 26, mostra o organograma da empresa.

Figura 26 - Organograma proposto pelo plano
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Fonte: Elaborado pelo autor (2016)

5.4. ANALISE DE MERCADO
5.4.1 Estudo dos clientes

5.4.1.1. Publico-alvo (perfil dos clientes)

O consumo de méveis projetados, portas, janelas e esquadrias € feito principalmente por
homens e mulheres da classe A e B, que estio mudando, comprando casas ou melhorando seu
ambiente de moradia.

Os clientes diretos e canais de venda serdo empresas de engenharia civil, que constroem
e reformam, casas, prédios, condominios, estabelecimentos. Existem também uma grande
quantidade de clientes que estdo criando empresas e buscam por inovar na decoracao dos seus
espacos fisicos. Empresas essas de todo segmento que necessitam de estrutura e optam por

moveis modernos.

5.4.1.2. Comportamento dos clientes (interesses e o que os levam a comprar)

A frequéncia de compra desses produtos € baixa, pois o cliente que compra esses
produtos raramente comprard novamente, a ndo ser que esteja procurando por um produto
similar que satisfaca suas necessidades e tenha intuito de melhorar a decoracdo. Eles buscam
por qualidade, estética e rapidez, se acharem um local que consigam atrelar esses trés

seguimentos, além do custo x benéfico, estdo dispostos a pagar. Muitos desses clientes buscam
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esses produtos em casas de marcenaria, pois querem que os produtos sejam de acordo com seus

planos e as especificacdes do local onde serdo implantados.

5.4.1.3. Area de abrangéncia

Em Campina Grande-PB e nas cidades circunvizinhas em um raio de 130 km.

5.4.2 - Estudo dos concorrentes

A empresa MadMoveis busca atender as demandas de producao de méveis projetados e
planejados, portas e janelas para a cidade de Campina Grande PB. Foi levantado os principais
concorrentes diretos (Quadro 1) da empresa, a maioria se mostrou estar no mesmo patamar,
seja relacionado a localizagdo, horario de atendimento e condi¢des de pagamento. O preco e a
qualidade do produto final variaram, isso se deu por os dois quesitos serem atrelados. Um dos
quesitos foi a imagem da empresa, a MadMoveis se destaca em todos os pontos citados a cima,
porém, ela ndo presa por sua imagem, ficando atrds de todos seus concorrentes quanto a esse

quesito.



Quadro 1 - Relagdo entre concorrentes e a MadMdveis
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EMPRESA QUALIDA PRECO CONDICOES DE LOCALIZACAO | ATENDIMENTO SERVICOS AOS CLIENTES
DE PAGAMENTO
MadMoéveis- Planejados e Muito Boa | Acessivel Dinheiro, cartio e Bairro Catolé, Horéario comercial | Méveis projetados e planejados, portas,
Projetados cheque pré-datado. | Campina Grande - PB esquadrias, janelas, restauragdo de méveis e
portas, e, desenhos e ideias personalizadas
Concorrente 1- Dall méveis | Boa Mesmo prego | Dinheiro, cartdo e Bairro Novo Horéario comercial | Méveis planejados, desenhos e ideias
credidrio. Bodocong6, Campina personalizadas

Grande- PB
Concorrente 2- Madrid Muito boa Mais alto Dinheiro, cartio e Bairro Catolé, Horario comercial | Mdveis projetados e planejados, desenhos e
ambientes projetados credidrio Campina Grande- PB ideias personalizadas
Concorrente 3- Idealize Muito boa Mais alto Dinheiro e cartdes Centro - Campina Horéario comercial | Méveis planejados e projetados, desenhos e
ambientes projetados Grande - PB ideias personalizadas
Concorrente 4- Luheb Boa Baixo Dinheiro e cartdes Prata, Campina Horéario comercial | Méveis projetados
moveis projetados Grande- PB
Concorrente 5- Wd moéveis | Boa Mesmo preco | Dinheiro e cartdo. Jardim Tavares- Horario comercial | Execug@o de projetos de arquitetos e na
projetados Campina Grande- PB fabricacdo de moveis projetados residenciais

e comerciais
Concorrente 6- Lavoisier Baixa Mesmo prego | Dinheiro e cartdes Centro - Campina Horéario comercial | Méveis projetados
marcenaria Grande- PB
Concorrente 7- Sales moveis | Baixa Baixo Dinheiro e cartdo. Centro- Campina Horéario comercial | Méveis projetados
projetados Grande - PB
Concorrente 8- Finger Muito boa Alto Dinheiro e cartdo. Catolé- Campina Horario comercial | Mdveis planejados
moveis planejados Grande - PB
Concorrente 9- Art moveis Boa Alto Dinheiro, cartbes e José Pinheiro, Horario Comercial | Méveis planejados
cheques. Campina Grande- PB

Concorrente 10- CL Boa O mesmo Dinheiro, cartdo e José Pinheiro- Horéario comercial | Méveis projetados, e execugdo de projetos

Modulados

cheques.

Campina Grande- PB

de arquitetos.

Fonte: Construida com os dados da pesquisa




5.4.3 - Estudo dos fornecedores
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Por operar no mercado por mais de vinte anos, a empresa tem como apoio fornecedores ja fidelizados, obtendo assim privilégios, tais como,

preco mais baixo ou acessivel, diversas formas de compras e pagamentos, tempo de entrega adaptados a sua produgdo, cadastros de consumo e

parcerias. Esse contato com fornecedores ocasiona seguranca para o funcionamento da empresa, ja que a MadMoveis sabe que se estipular prazos

e precos para o cliente, conseguird entregar o produto nas condi¢des pré estabelecidas e sem nenhuma mudancga significativa por parte dos

fornecedores. O quadro 2, demonstra os fornecedores da MadMoveis.

Quadro 2- Estudo dos fornecedores da MadMoéveis

N° | DESCRICAO DOS ITENS A SEREM NOME DO PRECO CONDICOES DE | PRAZO DE LOCALIZACAO
ADQUIRIDOS (MATERIAS-PRIMAS, FORNECEDOR PAGAMENTO ENTREGA (ESTADO E/OU
INSUMOS, MERCADORIAS E SERVICOS) MUNICIPIO)

1 Ferragens (Armadores, Fechaduras, Perfis de Rocha Compensados Acessivel Dinheiro, cartdes, De24a72 Centro, Campina
aluminio, puxadores, rodizios); Laminados; crediarios e boletos. horas Grande -PB
Madeiras todos os tamanhos e espessuras;

Maigquinas; Vidragaria

2 Parafusos; Buchas para parafusos; Tampa furo; Casa do parafuso Baixo Dinheiro, cartio, Imediata ou até | Centro- Campina
Dobradigas; Pregos; Corredigas; Pistdes boletos e crediario. 24 horas. Grande- PB

3 Tintas; Verniz; Colas. Casa coral Acessivel Dinheiro, cartio e Imediata ou até | Centro, Campina

boleto 24 horas. Grande- PB

4 Madeira; Férmica; Fitas de Bordas. MC Madeireira Colombo Bom em relag@o a | Dinheiro, cartdo ou Imediata ou até | Centro- Campina

custo X beneficio | boleto 24 horas. Grande-PB

5 Desenhos arquitetonicos em geral Parceiro- Yana Jer6nimo- | Bom O cliente que é Até 15 dias Centro, Campina

Arquitetura e interiores responsével. Grande- PB
6 Ferramentas e utensilios; Casa do Construtor Bom Dinheiro e cartdes Imediata ou até | Catolé- Campina
24 horas Grande - PB

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
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5.5 - PLANO DE MARKETING
5.5.1 - Produtos e servicos

Mbéveis planejados e projetados de todos os tamanhos, cores e modelos (de acordo com
a necessidade do cliente), desde que a matéria prima principal seja a madeira compensada.
Esses moveis geralmente sdo utilizados em casas, prédios, condominios, saldes, salas
comerciais, supermercados, lanchonetes, bares, escritdrios, € etc.

Portas, janelas e esquadrias, também de acordo com a necessidade do cliente em relagio
a tamanhos, cores e modelos, devendo ser composta por a maior parte de madeira;

Desenhos arquitetdnicos e ideias de projetos, a empresa tem parceiros que fornecem
desenhos que imitam a realidade de acordo com a necessidade dos clientes, além de criar seus
proprios modelos de decoracdo. A MadMoveis terd que desenvolver o projeto de acordo com

suas especificacdes. A relacao, de produtos e servicos prestados pela empresa estdo detalhadas

na tabela 1.
Quadro 3 - Produtos oferecidos pela MadMoveis
N° PRODUTOS / SERVICOS
1 Mboveis planejados (Cozinha, banheiro, closet, guarda roupa, sala, drea de servico, lavanderia, despensa,
etc.);
2 Mboveis projetados (Cozinha, banheiro, closet, guarda roupa, sala, drea de servigo, lavanderia, despensa,
etc.);
3 Portas e esquadrias;
4 Janelas
5.5.2 - Preco

Os precos sdo estabelecidos de acordo com a quantidade em metros? € o tipo de matéria
prima principal o projeto terd. Os mais escolhidos sdo férmicas brancas, o m? sai a R$ 550,00

e o madeirado a R$ 700,00 o m2.

5.5.3 - Estratégias promocionais

A empresa passara por algumas mudancas nas suas estratégias promocionais. A empresa
ganhard um novo nome fantasia (MadMoveis- Planejados e projetados), criado a partir de um
brainstorming com uma equipe de pessoas capacitadas. Serd criada uma pagina via web, para
divulgacdo online e em midias sociais, cada produto acabado ird conter a logo da empresa, sera
feito parcerias com revistas e jornais da cidade. Além de, criacdo de panfletos e cartdes de

visitas.
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5.5.4 - Estrutura de comercializacio

A empresa ja tem parceria com uma empresa de arquitetos que os divulgam. A ideia é
fidelizar parceria com mais algumas empresas do ramo, visitar obras e conseguir convénio com
as construcdes privadas e publicas da cidade, contratar uma pessoa que fique responsdvel por

gerir as midias sociais e fazer a interacdo com os clientes, indo até eles e fechando os pedidos.

5.5.5 - Localizacao do negocio

Como a empresa ja conta com dois galpdes ela continuard estabelecida no mesmo local,
mas, passard por algumas mudancas. A localizagdo da empresa (Figura 27) ndo € um lugar
estratégico para atendimento aos clientes, que € feita pessoalmente pelo responsdvel no galpao

ou em escritorios das construtoras que os indicaram. No entanto, para a produgdo dos moveis,

os galpdes foram analisados e atendem as necessidades de producdo.

Figura 27 - Localizagdo do empreendimento
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Fonte: Adaptado do google maps

5.6. PLANO OPERACIONAL

5.6.1. Layout dos galpoes

Para melhorar o processo de fabricacdo dos moveis planejados e projetados, foi proposto
mudangas no layout da empresa (Figura 28), sem estudo aprofundados, apenas visando a
diminuicdo de fluxo percebido durante as visitas presenciais e uma definicado melhor dos locais
de producdo, de montagem, de estoque de ferramentas e insumos, de produtos acabados e

expedi¢cdo. Além de, implantar o escritério para melhorar o atendimento de clientes e a mdquina

de plano de corte propostos pelo plano de negdcio.



Figura 28 - Proposta de melhoria para o Galp@o 1
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No galpdo 2 foram recomendadas pequenas mudancas (Figura 29), por se tratar de um espaco pequeno e cheio de maquinas. Uma das

necessidades percebidas com as visitas in loco, foi a grande dificuldade com a movimentacdo dentro do setor fabril, muitos produtos que nio

pertenciam ao processo estavam alocados em locais inapropriados atrapalhando a entrada e saida. Uma das saidas seria jogar esses produtos fora,

esvaziando as passagens e liberando a drea extra, para que passe a servir como estoque de insumos e produtos acabados. No setor de produgdo a

bancada de trabalho trocou de lugar com a bancada de desempeno, fazendo assim com que o operador tivesse acesso mais rapido e com menos

distancia a bancada quando tivesse operando qualquer maquina. Como proposto no plano de negdcio, o orcamento previsto para reforma sera

destinado para esse galpao, tendo em vista a necessidade de rebocar as paredes, pintar e consertar a fiacao elétrica.



Figura 29 - Proposta de melhoria para o Galpao 2
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A empresa permanecerd trabalhando 8 horas por dia, de segunda-feira a sexta-feira e aos sdbados, até as 12:00 horas, durante 254 dias tteis

no ano de 2016 e terd capacidade maxima de producdo mostrada na Tabela 2.
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Tabela 1 - Capacidade instalada da MadMéveis

DESCRICAO UNIDADE/ANO
Moveis planejados 80
Moveis projetados 60
Portas e esquadrias 150
Janelas 100
Restauracio de moéveis 40
Restauracao de portas e esquadrias 15

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
5.6.3 - Processos operacionais

5.6.3.1 Compras
As compras serdo feitas pelos socios. Com os fornecedores tradicionais, as encomendas
podem ser feitas por telefone ou e-mail. As aquisi¢cdes de alguns materiais podem ser feitas
pessoalmente, ja que a entrega € imediata, ou serd solicitada a entrega, no caso de pouca

urgéncia.

5.6.3.2.Processo Produtivo
O processo produtivo ndo sofrerd alteracdes (estudo citado no tépico 3.3), tendo em
vista que a empresa atua a muitos anos no mercado e nio foi feito nenhum estudo buscando

melhorias no mesmo.

5.6.3.3. Controle de qualidade
E Realizado pelo sécio 1 no caso da fabricacio e restauracio de méveis projetados e
planejados, e pelo sécio 2 no caso de fabricacdo e restauraciao de portas, esquadrias e janelas,

sempre ocorrem durante todo o processo de fabricacdo para assegurar a qualidade e a rapidez.

5.6.3.4. Controles financeiros
Os controles de contas a pagar, contas a receber, estoques e o0 movimento e fluxo de
caixa serdo feitas pelos sdcios por meio de anotagdes. Depois da implantacao e do retorno do
investimento, serd contratado uma pessoa que tenha experiéncia e saiba operar softwares

especificos para tomar conta desse setor.

5.6.4. Necessidade de pessoal
Considerando que ultimamente a empresa funciona apenas com os dois sécios € um
ajudante contratado somente quando hd o aumento na demanda, percebeu-se a necessidade de

contratar um auxiliar de produ¢do e uma recepcionista. Dessa forma, seria indispensavel que
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os dois novos funciondrios se enquadrassem dentro das qualificagdes exigidas, como estdo

expostas no Quadro 4 a seguir:

Quadro 4 - Necessidade de pessoal

N° CARGO/FUNCAO QUALIFICACOES NECESSARIAS

1 Auxiliar de producdo Experiéncia em operacdo de maquinas e equipamentos de marcenaria, e
montagem de moveis. Disposicdo para o trabalho. Conhecimento em
técnicas de medi¢do e apresentar pro atividade.

2 Recepcionista Operar microcomputador, especificamente os softwares da Microsoft;
Atender bem pessoalmente e por telefone; Saber conferir mercadorias que
chegam e que saem. Bom atendimento e recolhimento de informacoes.
Conhecimento em criacdio e operardo de midias sociais e sites. Apresentar
desenvoltura, técnicas de vendas e divulgacdo de produtos

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7. PLANO FINANCEIRO

5.7.1 Investimentos fixos

Em contato com a empresa e com os sOcios percebeu-se a necessidade da compra de
uma maquina de plano de corte para inovar e fabricar pecas com cortes diferenciados. Tendo
em vista que esse investimento atraird novos clientes e facilitard a producdo. Além disso, os
custos com a proposta de melhora de layout e a necessidade de compra de equipamentos de

informatica, serdao alocados no investimento fixo, esse detalhado na Tabela 2.

Tabela 2 - Detalhamento dos investimentos fixos

TIPO DE . VALOR

INVESTIMENTO DESCRICAO QUANTID. UNITARIO TOTAL
Maquinas Maquina de plano de corte 1 R$ 15.000,00 | R$ 15.000,00
Méveis e utensilios | L 2chada, cadeira de recepgdo e 1 R$ 1.500,00|  R$ 1.500,00

reorganizacdo do layout
Equipamentos de | ¢ i dor 1 R$ 1.500,00|  R$ 1.500,00
informdtica
Total: | R$ 18.000,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.2. Estoque inicial

Para o melhor funcionamento da empresa € necessario que ela contenha pecas e insumos
para utilizar na producido em forma de estoque inicial ou estoque de seguranca. Foi calculado
uma quantidade de pecas de acordo com dados histéricos da empresa, a nova capacidade de
producdo e a estimativa de produgdo da empresa, para ter conhecimento de quanto seria o custo

para a implantacdo desse estoque inicial. Estes dados sdo demonstrados na Tabela 3.



Tabela 3 - Demonstrativo de estoque inicial
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N° DESCRICAO QTDE VALOR TOTAL
UNITARIO
1 | Placas MDF 1,84 X 2,75 m (Diferentes espessuras e 4 R$ 200,00 R$ 800,00
cores)
2 | Madeira- diferentes tamanhos e espessuras 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
3 | Chapa Férmicas 3,08 X 1,25 m (Diferentes espessuras 10 R$ 70,00 R$ 700,00
e cores)
4 | Fechaduras simples para portas 5 R$ 19,00 R$ 95,00
5 | Perfis de aluminio -2m 4 R$ 32,81 R$ 131,24
6 | Puxadores simples para méveis 10 R$ 11,50 R$ 115,00
7 | Rodizios gel - didmetro 35 mm 10 R$ 5,60 R$ 56,00
8 | Suportes para prateleiras- pct 100 unidades 5 R$ 5,13 R$ 25,65
9 | Cavilhas de madeira- pct com 100 uni 40 R$ 9,90 R$ 396,00
10 | Laminados 2,20x1,60m (Diferentes espessuras e 5 R$ 100,00 R$ 500,00
cores)
11 | Vidracaria/Espelhos m? - diferentes tipos 4 R$ 190,00 R$ 760,00
12 | Fitas de Bordas- diferentes cores 100 R$ 0,95 R$ 95,00
13 | Parafusos cabegas chatas - diferentes tamanhos- pct 25 R$ 17,00 R$ 425,00
200 uni
14 | Parafusos twister 24 100 R$ 0,35 R$ 35,00
15 | Buchas para parafusos- Diferentes didmetros - 100 uni 50 RS$ 5,00 R$ 250,00
16 | Sapatas reguldveis 50 RS$ 2,00 R$ 100,00
17 | Passa fios- diferentes cores 20 R$ 6,80 R$ 136,00
18 | Tampa furo plasticos- diferentes cores 400 R$ 0,17 RS 68,00
19 | Dobradicas 35mm- para méveis 40 R$ 5,70 R$ 228,00
20 | Dobradigas de portas- conjunto com 3 unidades 25 R$ 28,84 R$ 721,00
21 | Pregos- diferentes tamanhos - 1kg 10 R$ 6,90 R$ 69,00
22 | Corredigas telescopicas 20 RS 6,00 R$ 120,00
23 | Pistdes a gés para 12 kg 10 R$ 6,61 R$ 66,10
24 | Pulsadores magnéticos 6 R$ 7,71 RS 46,26
25 | Sistemas deslizantes- gavetas e portas 30 R$ 20,32 R$ 609,60
26 | Pés regulaveis- diferentes cores 20 R$ 6,12 R$ 122,40
27 | Fechaduras para gavetas 22 mm 10 R$ 6,11 R$ 61,10
28 | Tintas especial para madeira e MDF- diferentes cores 4 R$ 32,92 R$ 131,68
29 | Verniz especial para madeira e MDF- cores mais 2 RS 154,30 R$ 308,60
usadas
30 | Galao de cola de contato 2 R$ 45,00 R$ 90,00
TOTAL (A)| R$10.261,63

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.3. Demonstrativo calculo de caixa minimo

5.7.3.1. Contas a receber — Cdlculo do prazo médio de vendas
De acordo com dados coletados para uma receita gerada de 100%, 20% € repassado para
empresa no ato imediato da compra, ou seja, a vista. J4 se tratando do repasse a prazo (Cartao
ou cheque pré datado) 30% deste valor € recebido com 15 dias tteis, 25 % em 30 e 45 dias

uteis, 20% em 60 e 75 dias uteis, e 5% em 90 dias uteis. Totalizando um prazo médio total de
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32 dias uteis de prazo médio de vendas para contas a receber. A Tabela 4 mostra os resultados

do prazo médio de contas a receber.

Tabela 4 - Calculo do prazo médio de contas a receber

PRAZO MEDIO DE (%) NUMERO DE MEDIA PONDERADA
VENDAS DIAS EM DIAS
A vista 20,00 0 0,00
Prazo (1) - Cartdo ou 30,00 15 4,50
cheque pré - 30 dias
Prazo (2) - Cartdo 2x 12,50 30 3,75
Prazo (3) - Cartao 3x 12,50 45 5,63
Prazo (4) - Cartdo 4x 10,00 60 6,00
Prazo (5) - Cartao 5x 10,00 75 7,50
Prazo (6) - Cartdo 6x 5,00 90 4,50
Prazo médio total 32

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.3.2. Fornecedores — Cdlculo do prazo médio de compras

Como a empresa atual a muito tempo no mercado e possui fidelidade com os seus

fornecedores, ela opta para pagar 70% das suas contas em um prazo médio de 30 dias uteis,

10% paga a vista e ou outros 20%, que sio contas com valores maiores, divide seus pagamentos

entre 45 e 60 dias uteis. A Tabela 6 demonstra os resultados para os cdlculos de prazo médio

de compras.

Tabela 5 - Célculo do prazo médio de compras

PRAZO MEDIO DE COMPRAS (%) | NUMERO DE DIAS | MEDIA PONDERADA EM DIAS
A vista 10,00 0 0,00
Prazo 1- Cartdo, boleto e cheque - 30 70,00 30 21,00
dias
Prazo 2- Cartdo 2x 10,00 45 4,50
Prazo 3- Cartdo 3x 10,00 60 6,00
Prazo médio total 32

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.3.3. Cdlculo de necessidade média de estoque

De acordo com os dados citados e os célculos gerados pelo software a necessidade

média de estoque para empresa € de 30 dias. A Tabela 6 mostra esse resultado gerado.
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Tabela 6 - Calculo de necessidade média de estoque

NECESSIDADE MEDIA DE ESTOQUE

Niimero de dias 30

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.3.4. Cdlculo da necessidade liquida de capital de giro em dias
A necessidade liquida de capital de giro para empresa terd que ser de 22 dias, ou seja,
a cada 22 dias ela terd que gerar receita suficiente para pagar suas contas. A Tabela 7 mostra

os resultados obtidos pelos célculos do software.

Tabela 7 - Célculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

RECURSOS DA EMPRESA FORA DO SEU CAIXA | NUMERO DE DIAS

1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 32
2. Estoques — necessidade média de estoques 30
Subtotal Recursos fora do caixa 62

Recursos de terceiros no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio de compras 32
Subtotal Recursos de terceiros no caixa 32
Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 22

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.3.5. Caixa Minimo
O valor para atender essa necessidade liquida de capital de giro em dias é de R$

21.190,51 de acordo com a Tabela 8.

Tabela 8 - Caixa minimo

1. Custo fixo mensal R$ 6.786,26
2. Custo variavel mensal RS 14.404,25
3. Custo total da empresa R$ 21.190,51
4. Custo total didrio RS 706,35

5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 22
Total de B — Caixa Minimo R$ 21.190,51

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.3.6. Capital de giro
Dessa maneira, € necessario que a empresa possua um capital de giro no valor de R$

31.452,14 que esteja disponivel tanto para compra de novos insumos como para efetuar o
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pagamento de despesas geradas. Sendo assim, a Tabela 9 apresenta a descricao do capital de

giro gerado a partir da soma de seu estoque inicial com o caixa minimo.

Tabela 9 - Capital de giro

DESCRICAO VALOR
A — Estoque Inicial R$ 10.261,63
B — Caixa Minimo R$ 21.190,51
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) R$ 31.452,14

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
5.7.4. Investimentos pré-operacionais
De acordo com o plano estabelecido a empresa necessita que haja a disponibilizacdo de

investimento para melhor funcionamento, esse investimento € tratado como pré-operacional e

da-se pela soma das despesas de legalizacdo e das obras civis e/ou reformas como expoe a
Tabela 10.

Tabela 10 - Investimentos pré-operacionais

DESCRICAO VALOR
Despesas de Legalizacdo R$ 500,00
Obras civis e/ou reformas R$ 1.000,00
TOTAL R$ 1.500,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.5. Investimento total

E imprescindivel ressaltar que o investimento total é necessario para a empresa obter
melhorias e sucesso no mercado, ele surge através da adi¢do dos investimentos fixos, capital de

giro e dos investimentos pré-operacionais. A Tabela 11 apresenta a descri¢do destas aplicagdes.

Tabela 11 - Calculo de Investimento total

DESCRICAO DOS INVESTIMENTOS VALOR (%)
Investimentos Fixos R$ 18.000,00 35,33
Capital de Giro R$ 31.452,14 61,73
Investimentos Pré-Operacionais R$ 1.500,00 2,94
TOTAL | R$ 50.952,14 100,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

O Griéfico 1 exibi a descri¢do dos investimentos, em porcentagem, onde € patente que o
nimero de maior percentualidade refere-se ao do capital de giro, seguindo dos investimentos

fixos e por fim os investimentos pré-operacionais que apresenta uma parcela relativamente

pequena, de apenas 3% do total.
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Grifico 1 - Descricdo dos investimentos
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

Ja que a empresa carece de um investimento total acima do valor de seus recursos
proprios, € necessario que esta busque outros recursos por meio de terceiros para adicionar aos

seus e dessa forma alcancar o valor cogente. A Tabela 12 apresenta de maneira detalhada o que

foi citado acima.

Tabela 12 - Demonstrativo de fontes de recursos

FONTES DE RECURSOS VALOR (%)
Recursos préprios R$ 30.000,00 58,9
Recursos de terceiros R$ 20.952,14 41,1
Qutros R$ 0,00 0,00

TOTAL| RS$50.952,14 100,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

Para melhor demonstrar a fonte de recursos o Grafico 2 apresenta a propor¢ao em

porcentagem.

Grifico 2 - Demonstrativo de fontes de recursos

0%

u Recursos proprios ® Recursos de terceiros = Outros

Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)



5.7.6. Faturamento mensal
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Visando criar uma perspectiva do faturamento mensal foi estimado quantidades de

vendas para todos os produtos oferecidos pela empresa, baseado em levantamentos feitos na

mesma. A Tabela 13 contém as quantidades vendidas estipulas, os precos de venda e o

faturamento mensal gerado.

Tabela 13 - Faturamento mensal

N° PRODUTO/SERVICO QUANTIDADE | PRECO DE VENDA | FATURAMENTO
(ESTIMATIVA | UNITARIO (EM R$) | TOTAL (EM R$)
DE VENDAS)
1 Moveis planejados (Cozinha, banheiro, 10 R$ 600,00 R$ 6.000,00
closet, guarda roupa, sala, drea de
servi¢o, lavanderia, despensa, etc.);
2 Moveis projetados (Cozinha, banheiro, 20 R$ 750,00 R$ 15.000,00
closet, guarda roupa, sala, drea de
servigo, lavanderia, despensa, etc.);
3 Portas e esquadrias; 10 R$ 300,00 R$ 3.000,00
4 Janelas 15 R$ 250,00 R$ 3.750,00
TOTAL | R$ 27.750,00

perspectiva de projecdo de receitas devido a grande quantidade de contas a pagar, o seu

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

Levando em considera¢do que no seu primeiro ano de mudanca a empresa ndo tenha

faturamento total serd de R$ 333.000,00, como mostra a Tabela 14.

Tabela 14 - Faturamento total

PERIODO | FATURAMENTO TOTAL
Més 1 R$ 27.750,00
Més 2 R$ 27.750,00
Més 3 R$ 27.750,00
Més 4 R$ 27.750,00
Meés 5 R$ 27.750,00
Més 6 R$ 27.750,00
Meés 7 R$ 27.750,00
Meés 8 R$ 27.750,00
Meés 9 R$ 27.750,00
Meés 10 R$ 27.750,00
Meés 11 R$ 27.750,00
Meés 12 R$ 27.750,00
Ano 1 R$ 333.000,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa




69

O Grafico 3, mostra o faturamento total mais detalhado.

Grifico 3- Faturamento Total da empresa
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

5.7.7 Custo unitario
Se tratando de moveis, portas e janelas simples, o custo unitdrio de matéria prima para

empresa esté especificado nos sub topicos 5.7.1,5.7.2,5.7.3 e 5.7.4.

5.7.7.1 Moveis planejados (Cozinha, banheiro, closet, guarda roupa, sala, drea de

servigo, lavanderia, despensa, etc.) (Tabela 15).

Tabela 15 - Custo de matéria prima para fabricar um mével planejado simples

MATERIAIS / INSUMOS USADOS | QTDE | CUSTO UNITARIO TOTAL
Placa de MDF 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Chapas formicas 0,5 R$ 35,00 RS 17,50
Puxadores 1 R$ 11,50 R$ 11,50
Suportes para prateleiras 0,1 R$ 5,13 R$ 0,51
Cavilhas 0,01 R$ 9,90 R$ 0,10
Laminados 0,2 R$ 100,00 R$ 20,00
Vidragarias/espelhos 0,02 RS 100,00 R$ 2,00
Fitas de bordas 2 R$ 0,95 R$ 1,90
Parafusos 0,5 R$ 17,00 RS 8,50
Parafusos twister 20 R$ 0,35 R$ 7,00
Passa fio 1 R$ 6,80 R$ 6,80
Tampa furos 30 R$ 0,17 R$ 5,10
Dobradigas 6 R$ 5,70 R$ 34,20
Pregos 0,01 R$ 6,90 R$ 0,07
Fechaduras para gavetas 6 R$ 6,11 R$ 36,66
Cola 1 R$ 0,05 R$ 0,05
TOTAL | R$ 351,89

Fonte: Construida com os dados da pesquisa



5.7.7.2 Moveis projetados (Cozinha, banheiro, closet, guarda roupa, sala, drea de

servico, lavanderia, despensa, etc.) (Tabela 16)

Tabela 16 - Custo de matéria prima para fabricar um mével projetado simples

MATERIAIS / INSUMOS USADOS | QTDE | CUSTO UNITARIO TOTAL
MDF 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Férmica 1 R$ 70,00 R$ 70,00
Puxadores 1 R$ 11,50 R$ 11,50
Suportes para prateleiras 0,1 R$ 5,13 R$ 0,51
Cavilhas 0,01 R$ 0,10 R$ 0,00
Laminados 0,2 R$ 100,00 R$ 20,00
Vidracaria/espelhos 0,02 R$ 100,00 R$ 2,00
Filas de bordas 2 R$ 0,95 R$ 1,90
Parafusos 0,5 R$ 17,00 R$ 8,50
Parafusos twister 20 R$ 0,35 R$ 7,00
Tampa furos 30 R$ 0,17 R$ 5,10
Dobradigas 6 R$ 5,70 R$ 34,20
Pregos 0,01 R$ 6,90 R$ 0,07
Fechaduras para gavetas 6 RS$ 6,11 RS 36,66
Cola 1 R$ 0,05 R$ 0,05
TOTAL | R$ 397,49

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
5.7.7.3 Portas e esquadrias

Tratando de portas e esquadrias, o custo para fabricar um conjunto simples é de R$

120,12. A Tabela 17 demonstra esse calculo.

Tabela 17 - Custo de matéria prima para fabricar porta e esquadrias simples

MATERIAIS / INSUMOS USADOS |[QTDE | CUSTO UNITARIO |TOTAL
Madeira 0,04 R$ 3.000,00 R$ 120,00
Prego 0,01 R$ 6,90 R$ 0,07
Cola 1 R$ 0,05 R$ 0,05

TOTAL | R$ 120,12

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
5.7.7.4 Janelas

Ja para uma janela simples, o seu custo de fabricacdo € de R$ 60,12. A tabela 18

demonstra esse calculo.



Tabela 18 - Custo de matéria prima para fabricar janelas simples

MATERIAIS / QTDE | CUSTO TOTAL

INSUMOS USADOS UNITARIO

Madeira 0,02  |R$ 3.000,00 R$ 60,00

Prego 0,01 |[R$6,90 R$ 0,07

Cola 1 R$ 0,05 R$ 0,05
TOTAL | R$ 60,12

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.8 Custos de comercializacio
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Além do custo com matéria prima os produtos apresentam custos com sua

comercializacdo, esse estd detalhado na Tabela 19, exposto na Tabela 20 a quantidade para o

primeiro ano da empresa, sem projecdes de crescimento e logo apds € demonstrado

graficamente (Grafico 4).

Tabela 19 - Custos com comercializagdo

DESCRICAO (%) | FATURAMENTO ESTIMADO | CUSTO TOTAL
SIMPLES (Imposto Federal) 0,5 R$ 27.750,00 R$ 138,75
Comissoes (Gastos com Vendas) 3 R$ 27.750,00 R$ 832,50
Propaganda (Gastos com Vendas) 0 R$ 27.750,00 R$ 0,00
Taxas de Cartdes (Gastos com Vendas) 0,3 R$ 27.750,00 RS 83,25

Total: R$ 1.054,50

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

Tabela 20 - Custos com comercializagido para o primeiro ano

PERIODO | CUSTO TOTAL

Meés 1 R$ 1.054,50
Meés 2 R$ 1.054,50
Meés 3 R$ 1.054,50
Meés 4 R$ 1.054,50
Meés 5 R$ 1.054,50
Meés 6 R$ 1.054,50
Meés 7 R$ 1.054,50
Meés 8 R$ 1.054,50
Meés 9 R$ 1.054,50
Meés 10 R$ 1.054,50
Meés 11 R$ 1.054,50
Meés 12 R$ 1.054,50
Ano 1 R$ 12.654,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
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Grafico 4 - Demonstrativo dos custos com comercializagio para o primeiro ano
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

5.7.9 Apuracao do custo de Materiais Diretos e/ou Mercadorias Vendidas

Somando os custos unitdrios dos produtos oferecidos pela empresa e multiplicando-os
pela estimativa de vendas realizada para supor o faturamento mensal, t€m-se o custo de
materiais diretos da producdo. Juntando esses custos todos os meses do primeiro ano, a empresa
arcarda com as despesas de R$ 162.861,00 (Tabela 21). Essa juncdo esta demonstrada na Tabela

22. Logo em seguida essa distribuicdo € feita em forma de grafico (Gréfico 5).

Tabela 21 - Apuragao de custos mensal com materiais diretos

N° | PRODUTO/SERVICO ESTIMATIVA | CUSTO UNITARIO | CMD / CMV
DE VENDAS DE MATERIAIS
(EM UNIDADES) | /AQUISICOES

1 Moéveis planejados (Cozinha, 10 R$ 351,89 R$ 3.518,91
banheiro, closet, guarda roupa, sala,
area de servigo, lavanderia, despensa,

etc.);

2 Moveis projetados (Cozinha, banheiro, 20 R$ 397,49 R$ 7.949,86
closet, guarda roupa, sala, drea de

servigo, lavanderia, despensa, etc.);

3 Portas e esquadrias; 10 R$ 120,12 R$ 1.201,19

4 Janelas 15 R$ 60,12 R$ 901,79

TOTAL | RS 13.571,75

Fonte: Construida com os dados da pesquisa



Tabela 22 - Apuracdo de custos anuais com materiais diretos

PERIODO CMD/CMV

Meés 1 R$ 13.571,75
Meés 2 R$ 13.571,75
Meés 3 R$ 13.571,75
Més 4 R$ 13.571,75
Meés 5 R$ 13.571,75
Més 6 R$ 13.571,75
Meés 7 R$ 13.571,75
Meés 8 R$ 13.571,75
Meés 9 R$ 13.571,75
Meés 10 R$ 13.571,75
Meés 11 R$ 13.571,75
Meés 12 R$ 13.571,75
Ano 1 R$ 162.861,00

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

Grafico 5 - Demonstragdo dos custos anuais com materiais diretos
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

5.7.10 Custos de mao de obra

Com a contratacdo da mao-de-obra proposta pelo plano de negdcio a empresa terd um
custo mensal de R$ 3.189,76 (Tabela 23), somando saldrios e encargos sociais.



Tabela 23 - Custo total com mao-de-obra
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Funcao N° de Salario Subtotal (%) de Encargos Total
Empregados Mensal encargos sociais
sociais
Auxiliar de 1 R$ 941,38 |R$941,38 70,40 R$ 662,73 R$ 1.604,11
producgdo
Recepcionista 1 R$ 880,82 | R$ 880,82 80,02 R$ 704,83 R$ 1.585,65
TOTAL 2 1.822,20 R$ 1.367,56 R$ 3.189,76

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.11 Custos com depreciacio

Como a empresa precisard comprar novas maquinas € computados, e produzir méveis

para seu proprio uso, um custo com depreciagdo serd levado em conta. Esse custo estd detalhado

na Tabela 24.
Tabela 24 - Custos com depreciagdo.
ATIVOS FIXOS VALOR DO VIDA UTIL DEPRECIAC |DEPRECIAC
BEM EM ANOS AO ANUAL |AO MENSAL

MAQUINAS E EQUIPAMENTOS | R$ 15.000,00 10 R$ 1.500,00 R$ 125,00
MOVEIS E UTENSILIOS R$ 1.500,00 10 R$ 150,00 R$ 12,50
COMPUTADORES R$ 1.500,00 5 R$ 300,00 R$ 25,00
Total R$ 1.950,00 R$ 162,50

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

5.7.12 Custos fixos operacionais mensais

A empresa terd custos classificados como fixos, ou seja, todo més terd que arcar com

eles, os quais serdo somados aos saldrios de funciondrios e depreciagdo de maquindrios. Para

estipular um valor que simule o real a Tabela 25 mostra um detalhamento.



Tabela 25 - Detalhamento de custos fixos operacionais mensais

DESCRICAO CUSTO
IPTU R$ 25,00
Energia elétrica R$ 250,00
Telefone + internet R$ 150,00
Honordrios do contador R$ 1.000,00
Manutencdo dos equipamentos R$ 200,00
Saldrios + encargos R$ 3.189,76
Material de limpeza R$ 50,00
Material de escritério R$ 30,00
Taxas diversas R$ 1.000,00
Servigos de terceiros R$ 200,00
Depreciacao R$ 162,50
Contribui¢do do Microempreendedor Individual — MEI R$ 45,00
Outras taxas RS 184,00
Transporte RS 300,00
TOTAL RS 6.786,26

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
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A Tabela 26 demonstra uma proje¢do dos custos mensais para empresa, levando em

consideragdo que o valor dos custos possam variar por diferentes motivos, seja por uma quebra

de maquina, um aumento de produgdo e necessidade de hora extra, uma economia na energia

ou nas taxas extras, entre outros.

Tabela 26 - Demonstracdo de custos mensal e anual para empresa

Periodo Custo Total

Meés 1 R$ 5.544,80
Més 2 R$ 8.453,81
Més 3 R$ 8.453,81
Més 4 R$ 8.000,00
Més 5 R$ 9.000,00
Més 6 R$ 8.000,00
Més 7 R$ 8.000,00
Més 8 R$ 8.000,00
Més 9 R$ 8.453,81
Més 10 R$ 8.453,81
Més 11 R$ 8.453,81
Més 12 R$ 9.000,00
Ano 1 R$ 97.813,85

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
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Essa distribui¢do € melhor entendida no Grafico 6.

Grafico 6- Demonstrac@o de custos mensal e anual para empresa
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

5.7.13 Demonstrativo de resultados

Levando em consideragdo a projecdo de receita mensal, subtraindo os custos varidveis
(custos de matéria prima, impostos e gastos com vendas) e custos fixos estipulados, a empresa
obteria R$ 6.559,49 de lucro liquido no primeiro més, e se assim permanecesse por todos os

outros meses, ela geraria uma receita liquida anual de R$ 78.713,88. A Tabela 27 detalha esses

valores
Tabela 27 - Demonstrativo de lucro pra empresa
DESCRICAO VALOR VALOR ANUAL | (%)
1. Receita Total com Vendas R$ 27.750,00 | R$ 333.000,00 100,00
2. Custos Varidveis Totais
2.1 (-) Custos com materiais diretos e/ou CMV(*) |R$ 13.571,75 |R$ 162.861,00 48,91
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 138,25 R$ 1659,00 0,50
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 832,50 R$ 9.990,00 3,00
Total de custos Varidveis R$ 14.404,25 |R$ 172.851,00 51,91
3. Margem de Contribui¢do R$ 13.345,75 | R$ 160.149,00 48,09
4. (-) Custos Fixos Totais R$ 6.786,26 | R$ 81.435,12 24 45
5. Resultado Operacional: LUCRO R$ 6.559,49 R$ 78.713,88 23,64

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

Considerando que os custos da empresa possam variar durante o primeiro ano de
implantag@o do investimento, ainda assim, a empresa terd lucro liquido de R$ 61.093,69 nesse
ano (Tabela 28), fazendo com que o investimento seja compensado e em consequéncia a isto a

lucratividade possa aumentar beneficiando de forma prospera a empresa.
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Tabela 28 - Demonstrativo de lucro liquido da empresa no ano 1

Periodo | Resultado

Més 1 R$ 6.559,49
Més 2 R$ 4.891,94
Meés 3 R$ 4.891,94
Més 4 R$ 5.345,75
Més 5 R$ 4.345,75
Més 6 R$ 5.345,75
Més 7 R$ 5.345,75
Meés 8 R$ 5.345,75
Més 9 R$ 4.891,94
Meés 10 R$ 4.891,94
Més 11 R$ 4.891,94
Meés 12 R$ 4.345,75
Ano 1 R$ 61.093,69

Fonte: Construida com os dados da pesquisa

O Grafico 7 detalha os resultados obtidos na tabela 32.

Grafico 7- Demonstrativo de lucro liquido da empresa no ano 1
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

De acordo com o gréfico 7 e as proje¢des estipuladas pelo plano de negécio, no primeiro

ano de funcionamento da empresa reformada sua receita bruta serd de R$ 61.093,69.

5.7.14 Indicadores de viabilidade
Diante de todas as necessidades impostas, as estimativas e os célculos realizados, o

plano de negdcio se tornou vidvel, obtendo seu retorno em 10 meses. Isso mostra que a empresa
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comegard a lucrar quando gerar uma receita acima de R$ 169.330,50 no primeiro ano. Assim a
empresa terd um ganho sobre as vendas realizadas de 18,72% (Lucratividade) e um percentual
de retorno sobre o investimento realizado de 122,34% (Rentabilidade). A Tabela 29 traz os

indicadores de viabilidade do negdcio.

Tabela 29 - Indicadores de viabilidade do negdcio

INDICADORES ANO 1
Ponto de Equilibrio R$ 169.330,50
Lucratividade 18,72%
Rentabilidade 122,34%
Prazo de retorno do investimento 10 meses

Fonte: Construida com os dados da pesquisa



5.7.15 Fluxo de caixa
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A Tabela 30 projeta o faturamento liquido mensal indicando como serd o saldo obtido em relagdo ao investimento proposto pelo plano.

Além de demonstrar como se comporta a saide financeira do negdcio a partir da andlise dos dados, obtendo uma resposta clara sobre as

possibilidades de sucesso do investimento e do estdgio atual da empresa. O Grafico 8 mostra as entradas de receita em relacdo aos meses.

FLUXO
DE
CAIXA

Tabela 30 - Fluxo de caixa

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
-50952,14 | 6559,49| 489194 | 489194 | 5345,75| 4345,75| 5345,75| 5345,75| 5345,75| 4891,94| 4891,94| 4891,94| 434575
-50952,14| -44393 -39501 -34609 -29263 -24917 -19572 | -14226 -8880 | -3988,1 903,86 5795,8| 10141,6

Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)
Grafico 8- Demonstragdo de fluxo de caixa
20000
10000 l
0
> 10 11 12
& .10000
g
2 -20000
g
= -30000
>
-40000
-50000
-60000

Meses

Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)
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5.8. CONSTRUCAO DE CENARIO

Visando criar possibilidades positivas e negativas de retorno foram construidos dois cendrios, um pessimista (10%) abaixo das receitas e
dos custos gerados pelo cendrio provavel, acarretando em uma queda de R$ 1.334,57 no lucro liquido e fazendo com que o prazo de retorno
aumente em 3 meses, € um cendrio otimista (10%) acima das receitas e dos custos gerados pelo cendrio provavel, acarretando em um aumento de

R$ 1.334,57 no lucro liquido e fazendo com que o prazo de retorno diminua em quase dois meses. A Tabela 31 traz essa relagdo.

Tabela 31 - Relacdo entre cendrios pessimista, provavel e otimista

DESCRICAO CENARIO PESSIMISTA | CENARIO PROVAVEL | CENARIO OTIMISTA
Valor (%) Valor (%) Valor (%)
1. Receita total com vendas R$ 24.975,00 100,00 |R$ 27.750,00 100,00 |R$ 30.525,00 100,00

2. Custos variaveis totais
2.1 (-) Custos com materiais diretos e ou CMV |R$ 12.214,58 48,91 R$ 13.571,75 48,91 R$ 14.928,93 48,91

2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 1.493,00 0,50 R$ 1659,00 0,50 R$ 1.824,90 0,50

2.3 (-) Gastos com vendas R$ 749,25 3,00 R$ 832,50 3,00 R$ 915,75 3,00

Total de Custos Varidveis R$ 12.963,83 51,91 R$ 14.404,25 51,91 R$ 15.844,68 51,91
3. Margem de contribuigdo R$ 12.011,18 48,09 R$ 13.345,75 48,09 R$ 14.680,33 48,09
4. () Custos fixos totais R$ 6.786,26 27,17 R$ 6.786,26 24,45 R$ 6.786,26 22,23
Resultado Operacional R$ 5.224,92 20,92 R$ 6.559,49 23,64 R$ 7.894,07 25,86

Fonte: Construida com os dados da pesquisa



81
5.8.1. Fluxo de caixa pessimista

Como foi abordado no tépico anterior, caso o cendrio pessimista venha acontecer, mesmo assim a empresa terd seu retorno, porém sera
um pouco a mais tarde do que o esperado. A Tabela 32, mostra a provdvel realidade do fluxo de caixa para um cendrio pessimista. No Grafico 9

percebe-se que a relacdo entre as entradas de receita e os meses se torna maior para uma demonstracdo de cendrio pessimista.

Tabela 32 - Demonstragio fluxo de caixa pessimista

FLUXO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
Czl)II;Z(A -50952,1 5224,9 3896,6 3896,6 4258,1 3461,6 4258,1 4258,1 4258,1 3896,6 3896,6 | 3896,6 | 3461,6 | 5224,9
-50952,1 | -45727,2 | -41830,6 | -37933,9 | -33675,8 | -30214,2 | -25956,1 | -21698,0 | -17439,9 | -13543,2 | -9646,6 | -5749,9 | -2288.,4 | 2936,6

Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)

Grafico 9- Demonstragao fluxo de caixa pessimista
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)



5.8.2. Fluxo de caixa otimista
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Levando em considerag@o que o investimento traga melhorias acima do esperado, a empresa terd seu retorno mais cedo, ou seja, seu capital

serd reembolsado no comeco do nono més. A tabela 33 especifica como aconteceria na provavel realidade. No Gréfico 10, nota-se a relacio de

receitas com os meses diminui para um cendrio otimista.

Tabela 33 - Demonstragéo fluxo de caixa otimista

FLUXO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
DE -50952,1 7894,1 5887,2 5887,2 64334 5229.,9 6433,4 64334 | 64334 | 5887,2 | 58872 | 5887,2 | 52299
CAIXA -50952,1 | -43058,1 | -37170,8 | -31283,6 | -24850,2 | -19620,3 | -13186,9 | -6753,5 | -320,1 | 5567,1 | 114544 | 17341,6 | 22571,5
Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)
Grafico 10- Demonstragdo fluxo de caixa otimista
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Fonte: Elaborada pelo Autor (2016)
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5.9. AVALIACAO ESTRATEGICA
5.9.1. Analise da matriz de Swot

A empresa apresenta pontos fortes que atraem clientes e que geram um bom funcionamento da mesma, entretanto estd comecando a
aproveitar as oportunidades para se inserir novamente no mercado. J suas fraquezas e ameacas sdo preocupantes, pouco valor atrelado a imagem,
certificagdo, mercado em crise, falta de inovagéo, entre outros, sao os reais motivos da queda de suas vendas ultimamente. O plano de negdcios

servird para transformar essas fraquezas e ameacas em forgas e oportunidades. O Quadro 5 detalha os pontos citados.

Quadro 5 - Analise da matriz Swot

FATORES INTERNOS FATORES EXTERNOS
FORCAS OPORTUNIDADES

PONTOS - Produtos e servicos de qualidade - Crescer como empresa com o plano de negdcio;
FORTES - Alta experiéncia dos sécios e muitos anos de atua¢do no mercado; |- Desenvolvimento do mercado;

- Parceria com fornecedores e clientes; - Sonho da casa propria e com seu gosto por parte dos clientes.

- Boa estrutura da empresa

FRAQUEZAS AMEACAS

- Pouca imagem da empresa; - Mercado da construgéo civil em baixa;
PONTOS . N .
FRACOS - Falta de inovagao; - Crise

- Falta de emissao de nota fiscal; - Falta de mao de obra de qualidade;

- Altas cargas tributarias

Fonte: Construida com os dados da pesquisa
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A juncdo de um mercado moveleiro e marceneiro competitivo com a situagao atual
que se encontra a economia do pais, estd fazendo com que empresas busquem formas
para se destacarem entre seus concorrentes e conseguirem atrair os clientes. Diante desta
condicdo, foi identificada a oportunidade de criar um plano de negdcio para uma empresa
que apresenta mais de 19 anos de atua¢do no mercado, com a finalidade de alavancar suas
vendas e inseri-la novamente em um patamar competitivo praticado a muitos anos atras.

Neste sentido, esta ferramenta teve como objetivo, coletar e analisar dados da
empresa em estudo, afim de entender seu processo produtivo e perceber em que patamar
ela esta inserida, além de, realizar a analise de viabilidade econOmico-financeira,
estipulando uma quantidade de investimento monetaria e revelando seu prazo de retorno,
através de cdlculos financeiros, a qual mostrou que é totalmente vidvel e que trard
melhores condi¢des de trabalho para o empreendimento.

A caracterizacdo da empresa junto as medidas realizadas no plano, irdo nortear os
sOcios a implantarem o investimento com menos riscos € incertezas. Porém, mesmo
avaliando os pontos fortes e fracos, ameacgas e oportunidades proposta pela matriz de
Swot, criando projecdes de receitas e despesas, indicando planos de acdes para vendas e
marketing, caracterizando custos operacionais e relacionados a producdo, mencionando
cendrios positivos e negativos, ainda assim, a pesquisa por se s, ndo garantird o sucesso
absoluto da empresa.

Cabe a geréncia implantar uma politica adaptativa do planejamento baseada nas
necessidades abordadas pelo negdcio, fazendo com que esses os dois segmentos se unam
e tragam cada vez mais rentabilidade e lucratividade para o empreendimento. Se caso,
ainda assim os sdécios ndo conseguirem a garantia esperada da viabilidade do negdcio,
sugere-se que os mesmos busquem acessorias de 6rgados como o SEBRAE ou SENAI,
para implantac@o e acompanhamento desta pesquisa na marcenaria.

O estudo apresentou como limitacdes:

e Pesquisarealizada em forma de questiondrio aplicado aos s6cios, pois, elas
dependem da interpretac@o do pesquisador com base nas respostas obtidas,
dessa forma, € necessario que aja uma interpretacdo minuciosa dos dados.

e A falta de controle financeiro e ndo arquivar suas informagdes foi
necessdrio estimar dados junto a experiéncia dos sécios para atribuir ao

trabalho.
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Mesmo se tratando de uma empresa de pequeno porte e estar atuando no mercado
a muitos anos, os sécios ndo buscam melhorias no processo produtivo, ndo trabalham
com politicas de higiene e seguranca, ndo controlam seus custos como deviriam e ndo
calculam os tempos de producdo dos seus itens. Em todos esses pontos poderiam ser

sugeridos trabalhos futuros, afim de trazer melhorias significativas para o negdcio.
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Questiondrio para aplicacio de um plano de negécio na marcenaria MadMoéveis

Fale um pouco sobre a histéria da empresa.

O que a empresa produz ou fornece ao cliente?

Quais sao as pessoas envolvidas na produ¢@o ou no servigo?

Quem é/sdo responsdvel(is) pela empresa?

Quais sdo as atribuigdes de todos os envolvidos na empresa?

Quais sdo as etapas de produgdo e quais maquinas sao usadas?

Quanto e como a empresa quer investir negdcio?

Fale sobre a estrutura da empresa.

Pretende mudar-se, alugar outra estrutura ou algo do tipo?

A empresa apresenta missdo, visdo, objetivos e valores?

11-

Quem sdo seus clientes? Onde estdo localizados?

12-

Quem sdo seus concorrentes? Onde estdo localizados? Como vocé se enquadra em relagdo aos

concorrentes? Quais sdo seus pontos fortes os fracos?

13-

Que matérias-primas e mercadorias sdo necessarias?

14-

Quem sdo seus fornecedores? Onde estio localizados? Pode sempre contar com eles? Qual o
principal motivo de té-los como fornecedores? Eles oferecem precos e/ou condi¢cdes de pagamento

eles oferecem?

Quais as conclusdes que vocé tem sobre seu preco de venda?

A empresa adota politicas promocionais? Quais?

Quais sao suas formas de distribui¢@o e comercializa¢io dos produtos?

Qual € a localizacdo da empresa? Tem fécil acesso? Os clientes conhecem?

Quanto tempo a empresa demora para produzir cada produto oferecido?

Ha necessidade de contratar novas funcionarios?

A empresa trabalha com estoque? Quanto de cada peca é necessario por més para empresa

conseguir atender a demanda?

Como sdo as formas de pagamentos para os clientes?

Como sdo as formas de pagamentos das despesas da empresa?

Existe algo que a empresa precisa comprar ou reformar?

A empresa apresenta legalizacao?

A empresa deseja investir em algo especifico?

Quanto a empresa vende atualmente?

Quais s@o as matérias primas necessdrias para produzir cada produto?

A empresa usa propaganda? Paga comissdes a terceiros por vendas? Paga taxas de cartdes?

Quais sdo os custos com mao de obra?

Quais s@o os custos fixos da empresa?

De acordo com seu entendimento, quais sdo as forcas, fraquezas, oportunidades e ameaga da

empresa?




