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RESUMO

O presente trabalho apresenta a elaboragdo de um plano de negdcios para uma empresa
prestadora de servicos de instalacdo e manutencao elétrica na cidade de Bom Principio. Tem-se
como principal objetivo verificar quais as variaveis pertinentes ao desenvolvimento do plano de
negocios bem como avaliar sua viabilidade. Desta forma, realizou-se uma pesquisa de mercado a
fim de tracar o perfil dos possiveis consumidores, e coletou-se informagdes que pudessem
auxiliar na construcdo do plano de negdcios. Assim, abordou-se temas relacionados ao
empreendedorismo de modo geral, e também ao processo empreendedor no Brasil, 0 mercado de
servigos mais especificamente os servicos elétricos, e a analise de mercado referente a oferta e
demanda. Na construcdo do plano de negdcios, realizou-se a descri¢cdo da empresa proposta, 0s
propdsitos da organizacdo, 0s servigos, plano operacional, marketing e vendas, plano financeiro e
a andlise estratégica. A abordagem metodoldgica utilizada classifica-se como quantitativa,
exploratéria e bibliografica. Assim, foi realizada uma pesquisa de mercado através de uma
“survey” que contou com 243 respondentes visando avaliar o perfil e comportamento dos
possiveis clientes do empreendimento. Além disso, foram coletados dados para avaliar
concorrentes e possiveis fornecedores a fim de compor a analise de ambiente e realizar a anélise
estratégica da empresa. Dados referentes aos precos dos produtos ofertados e valores de servicos
praticados no mercado também foram coletados, para que fosse possivel mensurar aspectos do
plano financeiro da empresa. A partir dos dados coletados elaborou-se o plano de negdcios,
utilizando o software disponibilizado pela plataforma do SEBRAE de Minas Gerais. Como
resultado, inicialmente tem-se os dados a respeito do empreendimento, como nome da empresa,
razdo social, legislacdo vigente, os prop6sitos da organizagdo como missdo, visdo, valores,
objetivos e metas, 0s servicos que serdo oferecidos, analise de clientes, concorrentes e
fornecedores. Posteriormente, elaborou-se o plano de marketing, conceituando servicos, preco,
estratégias promocionais, e estrutura de comercializacdo da empresa. Além disso, realizou-se
também um plano operacional onde foi definida a localizacdo do empreendimento e como o
mesmo pretende funcionar. Também houve um levantamento de dados para o planejamento
financeiro da empresa, objetivando a contextualizacdo em numeros do empreendimento
pretendido, como analise de custos fixos e variaveis, investimentos pré-operacionais, elaboracdo
de estoque, capital de giro, mensuracdo de precos, despesas e faturamento, além da construcao de
cenarios, demonstrativo de resultados, fluxo de caixa e anélise de viabilidade financeira. Por fim,
foi realizada a analise estratégica, através da matriz F.O.F.A para determinar as principais forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas inerentes ao negécio. Com os resultados da elaboracdo do
plano de negocios, pode se concluir que existe demanda de mercado para este tipo de
empreendimento, j& que 0 negdcio, se seguir os resultados da pesquisa que comprovam sua
viabilidade e tentar minimizar seus pontos fracos e ameagas do ambiente externo, tende a se
tornar rentavel.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negocios. Servigos Elétricos. Pesquisa de
Mercado.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto, levam a
transformacdo de ideias em oportunidades. Assim, empreendedor € aquele que detecta uma
oportunidade e cria um negdcio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados. “A
perfeita implementagdo desta oportunidade leva a criagdo de um negdcio de sucesso”
(DORNELAS, 2005, p. 39).

O setor de comércio e servicos representa atualmente cerca de 73,3% do Produto Interno
Bruto do Brasil (MINISTERIO DA INDUSTRIA, COMERCIO EXTERIOR E SERVICOS,
2017), e emprega mais de dois tercos da populacdo brasileira ocupada (FILHO, 2017). Um dos
mercados que mais apresenta oportunidade de crescimento dentro desse setor é o mercado de
reparacdes residenciais, que engloba os servicos de alvenaria, gesseiro, chaveiro, elétrica,
hidraulica, jardinagem, pintura, entre outros (SEBRAE, 2016).

Segundo Sebrae (2013), atuar com servicos de instalacdo e manutencao elétrica é atuar em
um dos mercados mais promissores do mundo. A demanda por este mercado é alta, porém ha
dificuldade em encontrar servi¢os formais deste tipo. Com base nestes dados observou-se uma
oportunidade de mercado, que para Dornelas (2005) é uma ideia que deve ser transformada em
algo viavel de implementar, visando atender a um publico-alvo que faz parte de um nicho de
mercado mal explorado.

Desta forma, vislumbrou-se a ideia de criacdo de um plano de negdcios com o intuito de
definir um panorama estratégico para a criacdo de uma empresa prestadora de servicos de
instalacdo e manutencao elétrica.

A seguir sdo apresentados o tema, problema e justificativa da pesquisa, além dos objetivos
gerais e especificos. Posteriormente, no segundo capitulo, serd apresentado o referencial teorico,
que ira fundamentar os assuntos relacionados a pesquisa. No terceiro capitulo, € apresentada a
metodologia abordada no trabalho, que sera quantitativa. J& no quarto capitulo, sera apresentada a

aplicacdo da pesquisa, e resultados que consistem na propria elaboragéo do plano de negdcios.
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1.1 DELIMITACAO DO TEMA, DEFINICAO DO PROBLEMA E JUSTIFICATIVA

O objetivo de estudo sera a construgdo de um plano de negdcios de uma empresa prestadora
de servicos de instalacdo e manutencdo elétrica na cidade de Bom Principio, com perspectivas de
atendimento na regido.

A ideia da pesquisa é coletar informaces referentes ao negdcio em questdo, como o estudo
das principais demandas dos clientes e ameacas de concorrentes, a fim de estabelecer estratégias
e as principais demandas do empreendimento pretendido. No plano de negdcios sera elaborado o
sumario executivo, descricdo da empresa, plano operacional, plano de marketing, analise
estratégica das ameacas, oportunidades, forcas e fraquezas, e o planejamento financeiro que ira
mensurar valores necessarios para o investimento e também previsdes de retorno.

Assim, aproveitando a necessidade do académico de realizar esse trabalho, e seu interesse
pela abertura da prdpria empresa, observou-se a oportunidade de realizar a pesquisa e verificar a
viabilidade de implementacdo deste negocio, visando contribuir também em meio académico
como auxilio a outros futuros empreendedores de negdcios similares. Dessa forma a questdo de
pesquisa consiste em entender quais as varidveis pertinentes para a elaboragcdo de um plano de

negocios para uma empresa prestadora de servigos elétricos na cidade de Bom Principio?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negdcios para uma empresa prestadora de servigos de instalacéo e

manutencao elétrica.

1.2.2 Objetivos especificos

e Analisar o mercado existente e descrever o ramo de atuacao do negocio;

e Avaliar a viabilidade de implementacdo do empreendimento;



Elaborar um plano de neg6cios de uma empresa prestadora de servicos elétricos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

O objetivo deste capitulo é realizar a revisédo tedrica dos conteudos abordados na pesquisa.

Os assuntos abordados serdo: empreendedorismo, prestacdo de servicos e plano de negécios.

2.1 EMPREENDEDORISMO

O termo empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e de acordo com sua primeira
atribuicdo significa um individuo que assume riscos (CANTILLON, 1725 aput CHIAVENATO,
2012, p. 06). Para Filion (1991, aput DOLABELA, 2005, p. 25) “um empreendedor ¢ uma pessoa
gue imagina, desenvolve e realiza visdes”.

Dolabela (1999, p. 43) destaca que 0 “Empreendedorismo € um neologismo derivado da
livre traducdo da palavra entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao
empreendedor, seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagdo”.

Segundo Dornelas (2005, p. 39)

Em qualquer definicdo de empreendedorismo encontram-se, pelo menos, 0s seguintes
aspectos referentes ao empreendedor:

1) Iniciativa para criar um novo negocio e paixao pelo que faz.

2) Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o ambiente social e
econdmico onde vive.

3) Aceita assumir os riscos calculados e possibilidade de fracassar.

Dolabela (1999, p. 45) complementa que “um dos principais atributos do empreendedor ¢é
identificar oportunidades, agarra-las e buscar recursos para transforméa-las em negdcio lucrativo”.

Quanto as origens do empreendedorismo, de acordo com Dolabela (1999) foi Schumpeter
que associou definitivamente o empreendedor ao conceito de inovacdo e mudancas, sendo o
empreendedor, 0 motor da economia capaz de desencadear o crescimento econdmico. Chiavenato
(2012, p. 6) complementa afirmando que para “Schumpeter (1950), um empreendedor ¢ uma
pessoa que deseja e € capaz de converter uma nova ideia ou invencdo em uma inovacdo bem
sucedida”.

Dornelas (2005, p. 22) descreve o empreendedorismo na atualidade da seguinte forma:

[...] o momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo, pois sdo 0s
empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e culturais, encurtando
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distancias, globalizando e renovando os conceitos econdmicos, criando novas relaces
de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas e gerando riqueza para a
sociedade.

E complementa afirmando que o contexto atual € propicio para o surgimento de um
namero cada vez maior de empreendedores (DORNELAS, 2005).

Para Dolabela (1999, p. 53) “O empreendedorismo estd atravessando o crescimento
inesperado em todas as suas dimensdes”. Ja para Chiavenato (2012, p. 18) “O avango da
economia depende dos pequenos negocios, que respondem por grande parte da geracdo de

empregos, das inovagdes, do pagamento de impostos e das riquezas das nagdes”.

2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

De acordo com Dornelas (2008) o movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a
tomar forma na década de 1990, quando entidades como Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software) foram
criadas.

O Sebrae é um agente de capacitacdo e de promoc¢do de desenvolvimento que busca
auxiliar desde o empreendedor que pretende abrir seu primeiro negocio, até pequenas empresas
que ja estdo consolidadas e buscam um novo posicionamento no mercado, oferecendo cursos,
consultoria e assisténcia técnica para negdcios de todos os setores (SEBRAE, 2016).

Segundo Dornelas (2015) o Brasil a alguns anos se encontra entre 0s paises mais
empreendedores do mundo, de acordo com o resultado da pesquisa GEM (Global
Entrepreneurship Monitor) divulgada pelo Sebrae.

Segundo levantamento realizado pelo Sebrae, o empreendedorismo no Brasil vem
crescendo muito nos ultimos anos, e consequentemente crescem 0s nimeros de micro e pequenas
empresas e a participacdo delas na economia. Atualmente, as micro e pequenas empresas
representam cerca de 27% do Produto Interno Bruto nacional, além de empregar 52% da mao-de-

obra e responder por 40% da massa salarial brasileira (SEBRAE 2014).
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2.2 PRESTACAO DE SERVICOS

De acordo com o Sebrae (2016) as empresas de prestacdo de servigo séo aquelas cujas
atividades ndo resultam na entrega de mercadorias, mas na oferta do proprio trabalho ao
consumidor. Em troca de dinheiro, tempo e esforco, os consumidores de servicos recebem o
acesso a bens, mao de obra, habilidades profissionais, instalagcdes, redes e sistemas, mas nao
costumam deter a propriedade de qualquer um dos elementos fisicos envolvidos (LOVELOCK,
WIRTZ e HEMZO, 2011).

Segundo Kaotler e Keller (2006) a prestacdo de servicos é compreendida como qualquer
ato ou desempenho, essencialmente intangivel que uma parte ou outra pode oferecer e que nédo
resulta na propriedade de nada. A execucdo de um servigo pode ou ndo estar ligada a um produto

concreto.

2.2.1 Categorias de servicos

“As ofertas de mercado de uma empresa geralmente incluem alguns servicos. O
componente de servico pode ser uma parte secundaria ou a parte principal da oferta total. Existem
cinco categorias de oferta ao mercado:” (KOTLER e KELLER, 2006, p. 397).

e Bem tangivel: a oferta consiste principalmente em um bem tangivel como sal ou
sabdo. Ndo ha nenhum tipo de servico associado ao produto (KOTLER e
KELLER, 2006).

e Bem tangivel associado aos servicos: a oferta consiste em um bem tangivel
associado a um ou mais servico como por exemplo entrega do produto, orientacdo
de instalacéo e assisténcia técnica (KOTLER e KELLER, 2006).

e Hibrida: a oferta consiste tanto em bens quanto em servi¢os, como por exemplo
um restaurante onde as pessoas o frequentam pela comida e pelo servigo oferecido
(KOTLER e KELLER, 2006).

e Servico principal associado a bens ou servigos secundarios: a oferta consiste em
um servico principal com servicos adicionais ou bens de apoio, como por exemplo

uma instalacéo elétrica onde o servigo principal € a instalacdo e os bens de apoio
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sdo os fios elétricos e outros dispositivos necessarios a instalacdo (KOTLER e
KELLER, 2006).

e Servico puro: a oferta consiste essencialmente em um servigo, como por exemplo
0 servigo de psicoterapia e massagem (KOTLER e KELLER, 2006).

2.2.2 Caracteristicas dos servicos

De acordo com Kotler e Keller (2006) os servigos apresentam quatro caracteristicas
principais que permitem melhor compreende-los: intangibilidade, inseparabilidade, variabilidade
e perecibilidade.

A intangibilidade consiste em servigos que, ao contrario dos produtos fisicos, “[...] 0S
servicos nao podem ser vistos, sentidos, ouvidos, cheirados ou provados antes de serem
adquiridos” (KOTLER e KELLER, 2006, p. 399).

Quanto a inseparabilidade, Kotler e Keller (2006, p.400) afirmam que “De modo geral os
servicos sao produzidos e consumidos simultaneamente”, os servigos ndo podem ser estocados
como os produtos. Além disso, a pessoa encarregada de prestar o servico € parte dele, assim
como o cliente que esta presente na hora que o servico é executado.

Sobre a variabilidade, Kotler e Keller (2006, p.400) descrevem de um modo geral que
“como dependem de por quem, onde e quando sdo fornecidos, 0s servigos sdo altamente
variaveis”.

A tltima das quatro caracteristicas dos servicos € a perecibilidade. “Servigos ndo podem
ser estocados. A perecibilidade dos servicos ndo é um problema quando a demanda é estavel.
Porém, quando a demanda oscila, as empresas prestadoras de servigos tem problemas” Kotler e
Keller (2006, p.401).

2.2.3 Prestacao de servicos elétricos no Brasil

Segundo o Ministério da Industria, Comércio Exterior e Servicos (2017), 0s servi¢os sao
insumos cada vez mais determinantes para acelerar o crescimento da industria e da agricultura.

As empresas dos setores priméario e secundario utilizam-se de servigos especializados para a
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producdo, tornando-se dependentes da eficiéncia das empresas do setor terciario (comércio e
servicos), que agregam valor as cadeias de producdo, distribuicdo e vendas.

O setor de servigos representa 43,6% da totalidade de empregos formais e cerca de 60,8%
do valor adicionado ao PIB (Produto Interno Bruto) no Brasil, e é possivel afirmar que esse setor
continuara sendo fundamental para o crescimento da economia brasileira e também para a
expansdo de atividades industriais. Além disso, dispor de um setor de servicos moderno,
competitivo, inovador e com potencial de internacionalizacdo € fundamental para qualquer
economia sustentar sua capacidade de geracio de emprego e renda do século XXI (MINISTERIO
DA INDUSTRIA, COMERCIO EXTERIOR E SERVICOS, 2017).

Em relagdo a prestacdo de servigos elétricos no Brasil, essa atividade esta entre uma das
mais promissoras para 0S proXimos anos, juntamente com os servigos de saude, alimentacdo,
vestuario, produtos e servicos inovadores, estética e beleza, servicos especializados, informatica,
construcdo e reparacdo (SEBRAE, 2017).

Ainda de acordo com o Sebrae (2017), os empreendimentos que atendem as necessidades
basicas e que oferecem servicos de reparacao, além de servigos especializados que permitem a
reducdo de custos operacionais a outras empresas, tendem a ter um futuro promissor. Além disso,
a populagéo continua crescendo e em tempos de crise procura por alternativas mais baratas, sendo

forcada muitas vezes a reparar bens ao invés de adquirir novos produtos.

2.3 O PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negocios é um documento utilizado para planejar um empreendimento ou
unidade de negocios, em estagio inicial ou ndo, com o proposito de definir e delinear sua
estratégia de atuacdo para o futuro (DORNELAS, 2011). O intuito basico da elaboracdo de um
Plano de Negadcio, € oferecer ao tomador de decisdo indicadores consistentes que apresentem o
dimensionamento potencial dos ganhos, ou a minimizacao de perdas, frente aos riscos do negocio
em analise (CECCONELO, AJZENTAL, 2008).

Para Chiavenato (2012), o plano de negocios € um documento que abrange dados e
informacdes sobre o futuro empreendimento e define suas principais caracteristicas e condi¢fes
afim de proporcionar uma analise da sua viabilidade e dos seus ricos, além de facilitar sua

implementacao.
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Para o Sebrae (2018), o plano de negocio é capaz de demonstrar a viabilidade de um
empreendimento a partir da estratégia, do mercado, das operacdes e da gestdo financeira, e a
partir das informacdes coletadas ele ajuda a definir o que € ou 0 que pretende ser a empresa. O
plano também orienta na busca de informacbes detalhadas sobre o ramo, os produtos e 0s
servicos a serem oferecidos, bem como futuros clientes, concorrentes, fornecedores e
principalmente sobre os pontos fracos e fortes do negdcio contribuindo também na gestdo da
empresa.

Quanto a estrutura de um plano de negdcios Dornelas (2011) afirma que da mesma forma
que os tipos e formatos do plano de negdcios sdo variados, assim também é sua estrutura,
podendo esta ser mais simples ou mais detalhada. De acordo com Dornelas (2005), um bom
plano de negdcios deve mostrar de forma clara para o leitor como a empresa é organizada, seus
objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de marketing e sua situacéo
financeira.

Existem diversas ferramentas que auxiliam o empreendedor na criagdo do seu plano de
negocios. Dentre elas, 0 SEBRAE de Minas Gerais elaborou um software chamado ‘“Plano de

Negocios”, que sera utilizado como base neste trabalho para a efetiva¢do do plano de negocios.

2.3.1 Sumaério Executivo

De acordo com Dornelas (2011) o sumario executivo é a parte mais importante do plano
de negdcios, sendo que ele busca apresentar em poucas paginas tudo o que sera visto em mais
detalhes a frente. Por essa razdo, mesmo ele sendo apresentado no inicio do plano de negocios,
deve ser feito por Gltimo, ja que necessita do contetdo das demais sec@es do plano de negdcios
para ser escrito.

Para Chiavenato (2012) o sumario executivo deve iniciar abordando os aspectos
principais do negocio. O segundo paragrafo deve tratar das necessidades que a empresa vai
atender no mercado e posteriormente um breve relato do comportamento do mercado em que a
empresa vai atuar e sua relacdo com os produtos ou servigos oferecidos por ela. Por fim, deve

constar um relatorio de forma resumida sobre os recursos financeiros necessarios.
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O sumério executivo deve mostrar quem € a empresa, qual sua estratégia/visao, qual o seu
mercado, quanto de investimento ela precisa e o que fard com ele, e quais as suas vantagens
competitivas (DORNELAS, 2011).

2.3.2 Dados do empreendimento

De acordo com Dornelas (2011), nesta secdo deve ser apresentado um resumo da
organizacao, com dados que deixem claro qual o negdcio da empresa, o que ela vende e qual o
seu publico alvo. Caso a empresa ja exista é importante mensurar um breve histérico com as
principais realizacOes ja feitas, bem como faturamento, nimero de clientes e funcionarios, e
crescimento da empresa nos ultimos anos.

Para Cecconello e Ajzental (2008, p.283) o objetivo geral da descrigdo da empresa ¢ “[...]
fazer o leitor entrar em contato com a concepcao da empresa sua proposta, sua oferta, a solucéo
adotada face ao trabalho realizado”. Esse ¢ o caminho mais rapido para que o leitor do plano de
negdcios entenda o posicionamento da empresa.

Nesta secdo também deve-se deixar claro para o leitor o que a empresa pretende com a
criacdo desse negocio e de forma breve deve-se apresentar 0s principais produtos e servicos e
também qual é a oportunidade de negdcio. Além disso deve-se apresentar de maneira sucinta
como sera a estrutura legal da empresa, composicdo societaria e outros requisitos legais
necessarios para que a empresa funcione (DORNELAS, 2011).

Pode-se ainda mostrar a localizacdo da empresa, se ha filiais, e quais terceiros e parceiros-

chaves sdo fundamentais para o sucesso do negocio (DORNELAS, 2011).

2.3.3 Proposito da organizagao

O proposito da organizacdo congrega visdo, missdo, crencas & valores e objetivos que
auxiliam a estruturag¢ao da empresa”, (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008, p. 149).

A visdo representa a imagem futura que se projeta de um negdocio com base nas premissas
disponiveis (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008). “A visao ¢ a imagem que o empreendedor tem
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a respeito do futuro do seu negécio. E o que ele pretende que o negdcio seja dentro de um certo
horizonte de tempo” (CHIAVENATO, 2012, p. 168).

A definicdo de missdo do negdcio segundo Chiavenato (2012, p. 164) “[...] é a razdo de
ser do proprio negocio. Por que ele foi criado. Para que ele existe”. Assim a missdo da empresa
estd voltada para a definicdo do negdcio e do cliente, afim de saber o que fazer, como fazer, e
para quem fazer (CHIAVENATO, 2012).

Para Cecconello e Ajzental (2008) a missdo € o caminho a ser trilhado ou construido para
se chegar a visdo definida. “Em sintese, a missdo da empresa define os produtos e/ou servicos, 0s
mercados e a tecnologia, refletindo os valores e a prioridades do negécio” (CHIAVENATO, 2012
p. 164).

Quanto as crencas e valores da organizacdo, Cecconello e Ajzental (2008) afirmam que
elas representam o conjunto de principios e normas, além dos parametros que serdo incorporados
e aceitos para a condugdo da empresa no cumprimento da missdo. “Os valores da empresa
definem o comportamento organizacional diante de seus clientes, acionistas, funcionarios e
sociedade” (KAPLAN, 2004 apud CECCONELLO, AJZENTAL, 2008 p.153).

Referente aos objetivos da organizacdo Chiavenato (2012) afirma que os objetivos séo
estados desejaveis que se pretende alcancar. Enquanto o objetivo ndo é alcancado, ele constitui
um alvo, uma meta a ser alcancada; quando € atingido, deixa de ser algo desejavel para se tornar
uma realidade e, entéo, deve-se definir outro objetivo provavelmente mais desafiador e complexo
gue o anterior.

Para Cecconello e Ajzental (2008), os objetivos apresentam uma abordagem mais
quantitativa das metas da empresa, quer sejam relativas ao faturamento e a participacdo do
mercado, quer aos indices de lucratividade atingidos.

Os objetivos ajudam a direcionar os esforcos e as estratégias estabelecem caminhos a
serem percorridos para se atingirem o0s objetivos. Cada negécio exige uma formulagao
estratégica especifica para se alcancarem os objetivos. As estratégias precisam ser
detalhadas em programas para que as metas, que sdo a quantificagdo dos objetivos,
sejam realizadas (COBRA, 1992, p.71 apud CECCONELLO, AJZENTAL, 2008 p.
155).
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2.3.4 Produtos e servicos

Segundo Dornelas (2011, p. 52) “A secdo de Produtos e Servigos ¢ destinada a descri¢ao
do que vocé vai disponibilizar ao seu publico-alvo, ou seja, os produtos e servicos do seu
negocio”.

Para Chiavenato (2012) o produto/servico deve ser pensado afim de oferecé-lo e adequa-
lo aquilo que o cliente necessita ou o que o mercado quer. “O cliente ¢ o rei do mercado, e, para
conquista-lo, a empresa deve atende-lo de forma a encantd-lo em todas as ocasides”
(CHIAVENATO, 2012 p. 91).

“Os dados sobre formas, conteudos e volumes dos produtos definidos sdo fundamentais e
necessarios para a definicdo e o dimensionamento dos equipamentos, processos de producédo e
mé&o-de-obra necessarios” (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008, p. 201). Dessa forma, as
definicbes de infraestrutura, processos e méao-de-obra decorrem da definicdo de qual serd o
produto ou servico oferecido pela empresa (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008).

2.3.5 Analise de mercado

Segundo Dornelas (2005) a analise de mercado € importante para que a empresa possa
direcionar sua estratégia de negocio abordando seu mercado consumidor, se diferenciando da
concorréncia e agregando maior valor aos produtos e servi¢os, com o intuito de conquistar seus
clientes continuamente.

De acordo com o Sebrae (2017) a analise de mercado é o processo de obtencdo de
informacdes relacionadas ao mercado de atuacdo de uma empresa e que podem impactar no
sucesso ou fracasso dessa organizagéo. Ela engloba tanto dados sobre o segmento e o contexto
em que a organizacgdo vai atuar, seu potencial publico-alvo consumidor, a relacdo do seu produto
com seus clientes e fornecedores e ainda o posicionamento da concorréncia (SEBRAE, 2017).

Para Dornelas (2008) a primeira etapa da anélise de mercado refere-se a analise setorial,
ou seja, define-se em que ramo de negdcio a empresa vai atuar, qual o tamanho do mercado, que

tipos de empresas atuam no setor e quem sao 0s principais competidores.
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Em seguida deve-se realizar um estudo dos clientes e apresentar qual o mercado-alvo ou
nicho de mercado que a empresa vai focar inicialmente (DORNELAS, 2008). A melhor forma de
identificar possiveis clientes é através de uma pesquisa de mercado. A pesquisa de mercado
procura obter informacgdes sobre os consumidores e sua relacdo com os produtos/ servigos que a
empresa pretende oferecer: onde eles estdo localizados, em que quantidade, seus habitos de
compra, deu poder aquisitivo, suas caracteristicas socioeconémicas entre outros (DORNELAS,
2005).

Por fim deve se realizar um estudo de concorrentes e fornecedores (DORNELAS, 2008).
A andlise dos concorrentes é importante pois ela auxilia a compreender como eles se posicionam
diante do mercado para com isso identificar potenciais oportunidades para o seu negocio
(SEBRAE, 2017). Ja no caso da andlise de fornecedores é preciso levar em consideracdo tudo
aquilo que pode impactar na producdo do neg6cio como 0 prazo, pre¢o, negociacdo entre outros
pontos (SEBRAE, 2017).

“A melhor forma de se apresentar a analise de mercado é por meio de tabelas e graficos
que permitem analises comparativas e a identificagdo visual das tendéncias do mercado”
(DORNELAS, 2005, p. 143).

2.3.6 Plano operacional

Segundo Dornelas (2016) esta secdo deve apresentar as acGes que a empresa estd
planejando em seu sistema produtivo, indicando 0 impacto que estas terdo em seus parametros de
avaliacdo de producéo. E importante que contenha informacdes sobre fatores como: lead time do
produto ou servico, percentual de entregas a tempo, rotatividade do estoque, indice de refugo etc.

O plano operacional de acordo com o Sebrae (2018) descreve como a empresa €
organizada internamente, do ponto de vista da sua capacidade de produzir ou vender,
infraestrutura (instalacbes e equipamentos), leiaute, e do ponto de vista de seus recursos
humanos, identificando o tamanho da equipe, a estrutura de cargos e as qualificacbes que o0s
funcionarios devem ter.

Para Chiavenato (2012), o plano operacional refere-se ao ato de fazer, realizar e produzir
produtos e/ou servigcos com base em materiais, informacdes, maquinas e equipamentos, métodos

e processos de trabalho. Esta relacionado também com a equipe de trabalho que juntamente com
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0 processo produtivo, representam os dois passos iniciais para um empreendimento superior e

capaz de competitividade e sustentabilidade em um mundo de negdcios incessante de mudanca.

2.3.7 Marketing e vendas

De acordo com Dornelas (2011) a secdo de marketing e vendas é uma das mais
importantes do plano de negdcios, pois ela possibilita melhor entendimento da estratégia a ser
utilizada para que o produto ou servico seja aceito no mercado, e mensura uma projecdo de
vendas que mostra os resultados que serdo obtidos.

O plano de marketing diz respeito a elaboracdo e implementacdo da estratégia de
marketing, caracterizando um conjunto de acles téaticas que de forma dinamica, devem estar
atreladas ao planejamento estratégico geral da empresa (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008).

Para Dornelas (2011) ha varias maneiras de se estruturar e descrever uma estratégia de
marketing, a mais comum foca nos chamados 4Ps (quatro pés) que sdo: posicionamento do
produto/servico, preco, praca e promogao.

Define-se como “Produto” qualquer bem, servico, ideia, pessoa, instituicdo que
potencialmente possui valor de troca (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008). Posicionar o produto
no mercado significa direcionar o produto de forma que ele atenda as expectativas e necessidades
do cliente-alvo escolhido, no segmento de mercado definido (DORNELAS, 2005).

O “Preco” segundo Cecconello e Ajzental (2008), ¢ influenciado pelos custos, pela
concorréncia, e pela demanda, além de servir também como um indicador de prestigio e
qualidade.

Para Dornelas (2005) o preco consiste na maneira mais tangivel de se agir no mercado,
pois através da politica de precos a empresa pode criar demanda para o produto, definir a
lucratividade da empresa, segmentar o mercado, e ainda mudar a penetracdo do produto no
mercado, sempre com base no valor que o cliente percebe no produto e ndo o preco que a
empresa acha que ele deva ter.

O conceito de “Praga” ou “Canais de Distribuigdo” refere-se aos canais de marketing, a
distribuicéo fisica e aos servigos ao cliente (DORNELAS, 2005).

Para Cecconello e Ajzental (2008, p. 169) “A distribuicdo tem sua importancia, pois, para

que ocorra a venda, deve haver a disponibilidade do produto para o consumidor”. A quantidade e
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os tipos de intermediarios necessarios para levar o produto até o consumidor variam de acordo
com o tipo do negdcio, o produto, a cultura, a localizagdo entre outros.

Quanto a promocao, para Cecconello e Ajzental (2008) a estratégia promocional diz
respeito ao planejamento, implementacdo e controle de comunicacGes persuasivas com 0S
clientes, e se trata do conjunto de mensagens que o ofertante do produto comunica a seu publico-
alvo.

Para Dornelas (2005), trés fatores devem ser considerados quando se trata da estratégia
promocional da empresa: o pessoal envolvido, a propaganda e as promoc@es. A quantidade de
pessoas e suas qualificacdes vdo depender dos canais de distribuicdo que foram escolhidos. J& a
propaganda tem o objetivo de fazer com que uma mensagem atinja uma audiéncia selecionada,
com o objetivo de convencer e reforcar o conceito do produto junto aos consumidores.

“A propaganda pode ser feita por meio de varios veiculos de comunicacdo. A escolha de
cada um depende do publico que se quer atingir” (DORNELAS, 2005, p. 153). Os veiculos de
comunicagdo mais utilizados sdo a televisdo, radio, outdoors, distribuicdo de panfletos e brindes,
patrocinios a eventos, Internet, displays em pontos de venda, busdoor (anuncios em énibus),
anuncios em listas telefonicas, participacdo em feiras entre outros (DORNELAS, 2005).

As promocdes de vendas ajudam a estimular as vendas e sdo muito utilizadas no
lancamento de novos produtos, para se desfazer de estoque, estimular a repeticdo da compra,
desfazer-se de versdes/modelos antigos do produto, ou para barrar o crescimento das vendas do
concorrente (DORNELAS, 2005). “Resume-se em oferecer uma vantagem adicional ao cliente,
como desconto no preco, brinde, produto extra, por exemplo” (DORNELAS, 2005, p. 154).

Segundo Dornelas (2005) as palavras mais utilizadas em uma campanha promocional séo:
ganhe, economize, gréatis, imperdivel, loucura, aproveite e outras similares. “Dependendo da
natureza do produto e das condi¢cbes de mercado, ha um tipo mais adequado de esforco
promocional a ser realizado” (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008, p. 172).

A projecdo de vendas de mercado deve ser feita a partir da analise de mercado, a
capacidade produtiva e a estratégia de marketing da empresa, (DORNELAS 2005), os dados

coletados ajudardo a embasar o planejamento financeiro da empresa.
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2.3.8 Plano financeiro

O desenvolvimento do plano financeiro € de extrema importancia na realizacéo do plano
de negdcios, pois ele permite através da andlise de viabilidade econémico-financeira a
confrontacdo dos investimentos necessarios com o0s lucros operacionais potenciais projetados, e
geracdo consequente de caixa para o negocio proposto (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008).

De acordo com Dornelas (2011) o plano financeiro conclui em ndmeros tudo que foi
desenvolvido ao longo do plano de negdcios. Ele envolve desde os investimentos necessarios
para colocar o negécio em operacdo até as projecdes dos fluxos de caixa futuros, os gastos com
marketing, pessoas, despesas com vendas, custos fixos e variaveis, bem como a analise da
viabilidade financeira do negdcio e métricas que procuram demostrar se a empresa tem potencial
de sucesso e rentabilidade para os proximos anos.

Para o Sebrae (2018), o plano financeiro traduz em numeros os objetivos, metas e
estratégias da empresa. Traz as previsdes de quanto a empresa precisa de capital e como ele sera
aplicado, além de previsdes das vendas, dos custos, dos resultados e dos principais indicadores de
viabilidade do empreendimento.

Quanto as etapas da elaboracdo do plano financeiro, Cecconello e Ajzental (2008)
sugerem que inicialmente sejam contabilizados 0s custos pré-operacionais e ativos imobilizados,
ou seja, identificar o que sera necessario para que a empresa inicie suas atividades, como por
exemplo os terrenos, construcdes, maquinas e equipamentos que constituem o0s investimentos
fixos e pré-operacionais. Além disso a partir da mensuracao destes valores é possivel calcular 0s
gastos relativos a depreciacdo e amortizacdo que devem ser alocadas na projecdo dos resultados.

Posteriormente é necessario mesurar o capital de giro, que € identificado como o montante
de recursos necessarios para o funcionamento normal da empresa. O capital de giro compreende
0 estoque inicial (compra de matéria-prima e mercadorias) e o0 caixa minimo (capital de giro
préprio para movimentar a empresa e arcar com 0s custos até que entre no caixa o dinheiro a ser
recebido pelos clientes (SEBRAE, 2013).

O proximo passo € realizar estimativas do faturamento mensal da empresa, do custo
unitario da matéria-prima, dos custos de comercializagdo, mao-de-obra, depreciacéo, custos fixos

entre outros. E por fim, realizam-se os demonstrativos de resultados e analise dos indicadores de
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viabilidade como por exemplo o ponto de equilibrio, lucratividade, e rentabilidade (SEBRAE,
2013).

“O resultado dessa analise pode ser positivo ou negativo, sendo um parametro que deve
servir como base para o responsavel decidir pela liberacdo ou ndo do investimento necessario ao
plano analisado” (CECCONELLO, AJZENTAL 2008, p. 225).

Para o efeito de andlise de investimento, as informac6es obtidas por meio dos célculos de
Payback, valor presente liquido e taxa interna de retorno sdo suficientes para que se verifique a
viabilidade do investimento sob analise (CECCONELLO, AJZENTAL, 2008).

2.3.9 Andlise estratégica

De acordo com o Sebrae (2013), a analise da estratégia propGe identificar as forcas e
fraquezas da empresa e avaliar 0 cenario interno e externo em busca de oportunidades e ameacas.
E realizada através da técnica conhecida como SWOT ou FOFA (sigla para Forcas,
Oportunidades, Fraguezas e Ameagas).

Para Dornelas (2005) uma das formas de representar a andlise SWOT ¢é pela construcéao de
um retangulo dividido em quatro partes, em que as forcas, fraqueza, oportunidades e ameacas sao
colocadas separadamente em cada parte. Cecconello e Ajzental (2008, p. 131) afirmam que “o
modelo SWOT considera a estratégia de negdcios existentes com a combinacdo que a empresa
faz entre os recursos internos e suas habilidades, com as oportunidades e riscos existentes no
ambiente externo”.

E preciso identificar os cenarios de ordem macroambiental (demogréaficos, econdmicos,
tecnoldgicos, politico-legais e socioculturais) e os fatores microambientais importantes
(consumidores, concorrentes, canais de distribuicdo, fornecedores) que afetam diretamente a
empresa para elaborar uma analise SWOT.

Segundo Kotler (2011) a analise do ambiente externo (macroambiental) é formado pela
andlise das oportunidades e ameacas. A oportunidade ¢ uma area de necessidade do comprador
em que a empresa pode atuar rentavelmente, enquanto a ameaca consiste em um desafio
decorrente de uma tendéncia ou envolvimento desfavoravel que pode levar a deterioracdo das

vendas ou do lucro.
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Quanto a analise das forcas e fraquezas pertencentes a andlise do ambiente interno
(microambiental), Kotler (2011) ressalta que € necessdria uma avaliacdo periodica das
competéncias de marketing, financeira, de producdo e organizacional do negécio de modo a
classificar as fraquezas de cada negdcio.

Chiavenato (2012) afirma que a compatibilizacdo adequada (de um lado a viséo interna da
empresa, e de outro a visdo externa do ambiente) fornece uma ideia de como adequar e ajustar a
empresa as oportunidades que aparecem no mercado, bem como escapar ou isolar-se das ameacas

ambientais.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo serdo apresentados os procedimentos metodoldgicos que orientaram a
pesquisa aplicada no trabalho. Serd apresentado o método escolhido e a motivacdo para sua
aplicacdo.

Também serdo apresentados os instrumentos de coleta que foram utilizados na pesquisa, a
forma que foi adotada a coleta de dados, o modelo utilizado para aplicar o instrumento de

pesquisa e as técnicas utilizadas para estruturacdo dos dados coletados.

3.1 METODOLOGIA

A pesquisa utilizou uma abordagem quantitativa dos dados, e foi utilizado o método
descritivo. Segundo Hair et al. a pesquisa descritiva descreve uma situagdo mensurando um
evento ou atividade. Muitas vezes sdo utilizadas estatisticas descritivas como contagem de
frequéncia (quantidade), medidas de tendéncia central, entre outros para uma melhor mensuracéao
dos dados coletados.

O método descritivo escolhido foi o método de Survey que segundo Hair et al, (2005, p.
157)

E um procedimento para coleta de dados primarios a partir de individuos. Os dados
podem variar entre crencas, opinides, atitudes, e estilos de vida até informacGes gerais
sobre a experiéncia do individuo, tais como género, idade, educacgdo e renda, bem como
as caracteristicas de uma empresa como lucro e nimero de funcionérios.

Para a pesquisa foi realizada uma pesquisa de mercado através de um questionario
(Survey) com a finalidade de conhecer melhor possiveis clientes e suas caracteristicas, afim de
preparar a melhor forma de atendé-los (CHIAVENATO, 2012).

Uma boa Survey exige bons questionarios para garantir a melhor precisdo dos dados
(HAIR et al, 2005). Segundo Severino (2007), um questionario € composto por um conjunto de
questdes destinadas a levantar informacGes por parte dos sujeitos pesquisados e conhecer a
opinido dos mesmos sobre 0s assuntos em estudo.

Dessa forma, a pesquisa buscou a coleta de dados de possiveis clientes, afim de conhecer

suas necessidades, desejos e intencGes de compra a respeito do empreendimento proposto. Assim,
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segundo Cecconello e Ajzental (2008) é preciso ter conhecimento de alguns dados como o
namero de clientes, o quanto comprardo, com que frequéncia e qual o grau de interesse no
produto ofertado, pois essas informacdes auxiliam a compor a estimativa da demanda.

No questionario foram utilizadas perguntas fechadas, abertas e de multipla escolha
(MARCONI E LAKATOQOS, 2010). As perguntas fechadas foram do tipo dicotdmicas e segundo
Marconi e Lakatos (2010) caracterizam-se pelo fato de possibilitar ao informante escolher sua
resposta entre duas op¢des: “sim e ndo”. Ja as perguntas abertas caracterizam-se pelo fato do
informante responder livremente, usando linguagem prépria, e emitir opinides (MARCONI E
LAKATOS, 2010).

“As perguntas de multipla escolha também sdo perguntas fechadas, mas que apresentam
uma série de possiveis respostas abrangendo varias facetas do mesmo assunto” (MARCONI E
LAKATOS, 2010, p. 189). No questionario foram utilizadas perguntas com mostruario, onde as
possiveis respostas estdo estruturadas junto a pergunta devendo o informante assinalar uma ou
varias delas, e perguntas de avaliacdo, onde o informante deve emitir um julgamento através de
uma escala com graus de intensidade para um mesmo item. As respostas sugeridas sdo
quantitativas e indicam um grau de intensidade crescente ou decrescente, conforme Marconi e
Lakatos (2010).

Também foram abordadas perguntas de fatos que segundo Marconi e Lakatos (2010)
dizem respeito a questdes concretas, tangiveis e precisas, e portanto referem-se a dados objetivos
como idade, sexo e domicilio.

Fez-se necessario também a pesquisa bibliografica que segundo Severino (2007) é aquela
que se realiza a partir do registro disponivel, decorrente de pesquisas anteriores. Para Marconi e
Lakatos (2010) essa pesquisa € oriunda de fontes secundérias e abrange toda a bibliografia ja
tornada publica em relacdo ao tema de estudo, desde publicacbes avulsas, boletins, jornais,
revistas, livros, pesquisas, monografias, teses, material cartografico etc., até meios de
comunicacdo oral como radio, filmes e televisdo, e tem como finalidade colocar o pesquisador
em contato direto com tudo que ja foi escrito, dito ou filmado sobre determinado assunto.

Para a formalizacdo do plano de negdcios foi utilizada a plataforma disponibilizada pelo
SEBRAE de Minas Gerais, chamada “Plano de Negocios”. O Software, que estd na versao 3.0,

foi adquirido gratuitamente atraves de sua plataforma online. Apds criar uma conta na plataforma
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0 autor do trabalho obteve acesso ao software, com a finalidade de montar o plano de negécio

para fins académicos.

3.2 INSTRUMENTOS DE COLETA DE DADOS

Os dados da pesquisa de mercado, no caso a Survey, foram coletados através de um
questionario online aplicado durante 0 més de maio de 2018. Foram coletados dados gerais dos
respondentes como idade, género, cidade, escolaridade e renda familiar, e posteriormente foram
realizadas avaliacBes quanto ao grau de interesse dos mesmos na aquisicdo de servicos de uma
empresa prestadora se servicos elétricos, quais 0s servicos mais consumidos, a frequéncia de
consumo e qual o valor investido anualmente na aquisicdo de servigos e materiais elétricos.

A pesquisa foi elaborada no software Google Forms e encaminhada aos participantes

através de e-mails e redes sociais como Whatsapp e Facebook.

3.3 AMOSTRAGEM

A amostragem utilizada foi do tipo ndo-probabilistica por conveniéncia, que de acordo com

Hair et al (2005) envolve a selecdo de elementos de amostra que estejam mais disponiveis para
tomar parte no estudo e que podem oferecer as informag6es necessarias.

O célculo para a amostra utilizado na pesquisa tem intervalo de confianca de 95%, com

margem de erro de 6,1%, considerando um universo de 3841 domicilios da cidade de Bom

Principio que integram o grupo de possiveis clientes do empreendimento, gerando assim uma

amostra de 186 questionarios. Ao todo 243 pessoas participaram da pesquisa.

3.4 APLICACAO DO INSTRUMENTO DE PESQUISA

Para a realizacdo da pesquisa 0s questionarios foram enviados por e-mail e
disponibilizados aos contatos do pesquisador em redes sociais como Facebook e Whatsapp

através de um link no qual o respondente foi conduzido a um endereco eletrénico onde as
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perguntas estavam disponiveis. Segundo Hair et al, (2005) as surveys por e-mail sdo populares e
baratas, podem ser feitas em pouco tempo e geralmente produzem dados de alta qualidade.

3.5 ANALISE DOS DADOS

Para a andlise dos dados utilizou-se como base o referencial tedrico, citado no segundo
capitulo desta pesquisa, a fim de avaliar os resultados que foram obtidos através do questionario,
para assim, auferir as respostas e solugdes para o problema.

Os dados foram analisados através de planilhas eletrénicas, com o auxilio do software
Excel, através do uso de quadros de frequéncias e analise estatistica. Assim, os dados foram
tabulados e organizados de forma a identificar os principais interesses dos possiveis clientes em
relagdo aos assuntos levantados.

A analise e apresentacdo dos resultados da pesquisa foram expostos em forma de quadros,
gréficos e tabelas, que para Hair et al. (2005) ajudam a compreender os dados com maior
facilidade. Além disso, eles comunicam de modo mais eficiente os assuntos complexos e tornam

o relatdrio de pesquisa mais atraente visualmente (HAIR et al. 2005).
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4 RESULTADOS

Neste capitulo serdo apresentados os resultados e analises da pesquisa pertinentes ao plano
de negdcios, tais como o sumario executivo, dados do empreendimento, propositos da
organizacdo, analise de mercado, plano de marketing, plano financeiro, plano operacional e uma

representacdo Swot das ameacas, oportunidades, forcas e fraquezas do empreendimento.

4.1 DADOS INICIAIS

4.1.1 Sumaério executivo

A Persch Elétric pretende instalar-se na cidade de Bom Principio e concentrar a atuacdo de
suas atividades nos municipios do Vale do Cai. A empresa busca atender a todos que necessitem
de algum servico relacionado a instalacdo e manutencéo de redes e equipamentos elétricos na
regido, visando agilidade e comodidade aos seus clientes com atendimento em horarios
diferenciados.

Pretende-se instalar o empreendimento na Rua Reinaldo Mario Flach n° 220, na localidade
de Nova Columbia, municipio de Bom Principio e 0 mesmo contara apenas com um deposito
para guardar os materiais, garagem e uma sala para a realizacao dos servi¢os administrativos. De
acordo com o Sebrae (2006) para a estruturacdo de uma empresa prestadora de servicos elétricos,
ndo é necessaria abertura de loja para o publico, nem aquisi¢cdo de ponto comercial ja que 0s
servigos serdo prestados na residéncia dos clientes, se tornando necessario apenas um endereco
fisico para a realizacdo dos servigos administrativos.

O local para implantacdo da empresa foi escolhido em fungdo dos proprietarios do
empreendimento terem domicilio neste local, 0 que proporciona diminuic¢do de custos ja que ndo
havera despesas com aluguel de salas comerciais.

O comércio dos servigos sera realizado através de agendamentos onde o cliente solicitara o
tipo de servigo do qual necessita e 0 horario em que deseja que este servico seja realizado e sera

através de redes sociais como Whatsapp e Facebook, e contato telefénico. O pagamento podera
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ser a vista ou parcelado atraves do cartdo de crédito dependendo do valor e da necessidade do
cliente.

Os servicos a serem prestados, € 0s materiais em estoque foram escolhidos com base em uma
consulta de demanda na regido. Para isso foi realizada uma pesquisa de mercado, onde além de
outros dados obtidos, foram mensurados o grau interesse dos respondentes por esse tipo de
servico, sua renda familiar, faixa etéria, e a frequéncia com que contratam esse tipo de servico
para sua residéncia.

Apos realizar estimativa de estoque inicial, custos iniciais de instalagdo e custos médios
mensais de operacdo, um planejamento financeiro foi elaborado a fim de determinar o0 montante
necessario para o empreendimento. Também foi elaborada estimativa de retorno do investimento,
a partir dos dados mesurados no plano financeiro. Assim, o idealizador desse investimento busca

no plano de negdcios subsidios conceituais para colocar suas ideias em pratica.

4.1.2 Dados do empreendimento

A Persch Elétric atuard no ramo de servicos elétrico, sendo que se classsifica na forma
juridica de Sociedade por Quotas de Responsabilidade Limitada e seu enquadramento tributario
sera através do Sistema Simples Nacional.

A empresa serd composta por dois socios que terdo a atribuicdo de So6cio Administrador.
Ambos sdo residentes na cidade de Bom Principio e possuirdo participacdo no capital social da
empresa.

O Quadro 1 representa a composicao societaria da empresa e a participacdo de cada socio

no capital na empresa.

Quadro 1 - Distribuicdo societaria da empresa

Capital Social da empresa

N©° Socio Participacao (%)
1 Sécio 01 50,00

2 Sécio 02 50,00

Total 100,00

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Os recursos para iniciar 0 negécio serdo obtidos somente da economia dos préprios socios,
sendo que os mesmos tem valor suficiente para a abertura do empreendimento. Caso seja

necessario mais investimentos posteriores, esse montante podera ser buscado a partir de terceiros.

4.1.3 Propositos da organizagao

A Persch Eletric tem como principais propdsitos organizacionais:

Missdo: Ser referéncia na prestacdo de servicos elétricos, atendendo a necessidade de seus
clientes com qualidade, confianca e bom atendimento.

Visdo: Obter crescimento buscando incessantemente a melhoria do atendimento, processos e
servicos, proporcionando os melhores resultados a seus clientes e parceiros.

Valores: comprometimento, qualidade, ética, trabalho, compromisso e respeito.

Obijetivos e metas: Ser referéncia na prestacéo de servicos elétricos na regido; Buscar novos
servicos e novas tecnologias para melhor atender aos clientes; Oferecer servi¢os inovadores e

dentro dos prazos estipulados.

4.2  ANALISE DO MERCADO

Neste capitulo serdo abordados os temas referentes a analise de mercado.

4.2.1 Estudo dos clientes

No més de maio foi realizada uma pesquisa de mercado que contou com 243
respondentes, a fim de identificar e tracar um perfil dos possiveis clientes do negocio.
Desta forma foram realizadas analises de perfil e também de comportamento dos clientes.

O instrumento de pesquisa encontra-se no apéndice do trabalho.
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4.2.2 Publico-alvo

Durante a pesquisa foram coletados dados de perfil dos consumidores como, sexo, renda,
escolaridade e cidade onde reside. Além disso, foram feitos levantamentos a fim se saber se o
entrevistado consome servicos elétricos, quais 0s tipos de servicos que mais consome, e ainda
quanto gasta ou pretende gastar com materiais e servicgos elétricos anualmente.

Diante da pesquisa realizada, observa-se no Gréfico 1, que o publico alvo estd
concentrado nas cidades de Bom Principio, Tupandi, Feliz, Bardo, Sdo Sebastido do Cai, S&o
Pedro da Serra, Harmonia, Vale Real, Sdo Vendelino e Salvador do Sul. Também responderam a
pesquisa de mercado moradores de cidades como Canoas, Carlos Barbosa, Farroupilha,

Montenegro, Novo Hamburgo, Picada Café, Pareci Novo, S&o José do Horténcio, Séo José do sul

e Sapucaia do Sul.

Gréafico 1 - Analise de domicilio

Analise de domicilio

B Total
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] 0}
35,00%
30,00%
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’ Bom  Tupandi Feliz Outros  Bardo S840 SdoPedroHarmonia Vale Real Sdo  Salvador
Principio Sebastidio da Serra Vendelino do Sul
do Cai

Fonte: Elaborado pelo autor

Grande parte dos 243 entrevistados consome servicos de instalacdo e manutencéo elétrica.
Segundo o levantamento realizado no Grafico 2, que aponta que 77,37% das pessoas que
responderam a pesquisa consomem algum tipo de servicos de instalagdo ou manutencéo elétricas

em sua residéncia. O Gréafico 2 representa a porcentagem dos respondentes que consomem esses

Servigos.
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Grafico 2 - Consumo de servicos elétricos

Consumo de servicos elétricos

= Nio

= Sim

Fonte: Elaborado pelo autor

Com relacdo ao sexo dos respondentes o Gréafico 3 apresenta os resultados obtidos. O
numero de homens que respondeu a pesquisa é de 101, o que representa 41,56% do total. J& o
numero de mulheres respondentes foi de 142, que correspondem a 58,44% do total.

Apesar de expressivo nimero de homens, os dados apresentam maior envolvimento
feminino na entrevista. Posteriormente sera feita uma avaliagdo do percentual de homens e
mulheres que consomem servigos elétricos, com a intencdo de verificar com relacdo ao sexo

quem mais adquire esse tipo de servigo.

Grafico 3 - Analise de Sexo

Analise de Sexo

= Feminino

= Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor
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Com relagdo ao consumo de servicos elétricos por mulheres foi constatado através dos
dados obtidos e apresentados no Gréafico 4, que 106 mulheres consomem servigos de manutencao
e instalacdo elétricas, o que corresponde a 74,65% do total de mulheres que responderam a
pesquisa. O namero de mulheres que ndo consomem servicos elétricos foi de 36, o que
corresponde a 25,35%.

Grafico 4 - Consumo de servicos elétricos por mulheres

Mulheres: Consumo de servicos elétricos

= Feminino Nio

= Feminino Sim

Fonte: Elaborado pelo autor

Com relacdo ao consumo de servicos elétricos pelo sexo masculino, foi constatado que 82
consomem servicos de instalacdo e manutencéo elétrica, o que corresponde a 74,65% do total de
respondentes do sexo masculino. Dos entrevistados apenas 19 homens afirmaram ndo consumir
servicos elétricos, o que corresponde a 25,35% do total de respondentes do publico masculino. Os

resultados estdo dispostos no Gréfico 5.
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Gréfico 5 - Consumo de servigos elétricos por homens

Homens: Consumo de servicos elétricos

= Masculino Nio

= Masculino Sim

Fonte: Elaborado pelo autor

A idade dos respondentes também foi mensurada, e os resultados sdo apresentados no
Graéfico 6. E possivel perceber que a grande maioria dos respondentes sdo jovens e adultos com
idade entre 19 e 35 anos, o que corresponde 72,43% dos respondentes. O publico com idade entre
35 e 59 anos representa 16,05% do total de respondentes. O publico com até 18 anos soma

11,11%, enquanto o publico acima de 59 anos representa apenas 0,41% do total de respondentes.

Gréfico 6 - Mensuracao da idade

Mensuracio da Idade

0.41%

= Acima de 59 anos
= Até 18 anos

= Entre 19 ¢ 35 anos
= Entre 36 ¢ 59 anos

Fonte: Elaborado pelo autor

Outro aspecto importante a ser mensurado foi 0 consumo de servigos elétricos por idade.
O Grafico 7 apresenta a relacio dos dados obtidos. E possivel perceber que o numero de
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consumidores de servigos elétricos em cada faixa etdria quase se iguala ao percentual de
respondentes da mesma faixa apresentada no grafico anterior, o que indica que a maior parte dos
entrevistados consomem servicos elétricos.

Entre 19 e 35 anos existe um percentual 72,87% dos entrevistados que consomem
servicos elétricos, entre 36 e 59 anos 15,96%, até 18 anos 10,64% dos respondentes consomem
servigos deste tipo e 0,53% dos participantes acima de 59 anos afirmam consumir servicos

elétricos.

Gréfico 7 - Consumo por idade

Consumo por idade

0,53%
15.96% 10,64%
Acima de 59 anos Sim
Até 18 anos Sim
Entre 19 e 35 anos Sim
Entre 36 ¢ 59 anos Sim
72.87%

Fonte: Elaborado pelo autor

Foi mensurado também aspectos como o Grau de Escolaridade dos respondentes e ainda a
renda familiar de cada um deles. Os resultados estdo dispostos nos graficos 8 e 9.
Com relacdo a escolaridade podemos observar que a maior parte dos respondentes possuem
ensino superior incompleto o que corresponde a 42,39% do total de respondentes. Também ha
um numero expressivo de participantes com Ensino Médio completo, que correspondem a

25,93% dos respondentes. Essas duas categorias totalizam 68,32% do total de respostas obtidas.
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Gréfico 8 - Grau de escolaridade

Grau de Escolaridade
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Fonte: Elaborado pelo autor

Ao mensurar os dados referentes a renda mensal familiar, foram considerados os valores
relativos & quantidade de salarios minimos. As classificagdes utilizadas foram: até R$ 954,00 o
que corresponde ao valor até um salario minimo, de R$ 955,00 até R$ 2862,00 que corresponde
ao valor acima de um a trés salarios minimos, de R$ 2863,00 até R$ 5724,00 que se refere ao
valor acima de trés até seis salarios minimos, de R$ 5725,00 até R$ 8586,00 que indica valor
acima de seis salarios minimos até nove salarios, e por fim a classificacdo acima de R$ 8587,00
que indica valor acima de 9 salarios minimos. Essa classificacdo foi utilizada através de valores
monetarios para facilitar o entendimento dos respondentes e diminuir equivocos com relacdo ao
valor atual do salario minimo brasileiro.

Como resultados é possivel afirmar que a maior parte dos respondentes tem renda familiar
mensal de R$ 955,00 a R$ 5724,00 o que corresponde a 77,78% do total de participantes da

pesquisa.
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Grafico 9 - Mensuracao da renda familiar

Renda Familiar
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Fonte: Elaborado pelo autor

Outros dados importante a serem mensurados quando se trata da demanda de servicos de
instalagdo e manutencao elétricas sdo a quantidade de codmodos e também a quantidade média de
pessoas que habitam em cada residéncia. Pois quanto maior a quantidade de comodos e pessoas
em cada residéncia, maior deve ser a capacidade elétrica da mesma, pois havera maior area e
maior consumo de energia e equipamentos que necessitam instalacdo e manutencao elétrica.
Assim, os resultados obtidos estdo dispostos nos graficos 10 e 11.

Com relacéo aos comodos por residéncia foram mensurados a quantidade de comodos no
total na residéncia do participante, por exemplo, 2 quartos, 1 sala, 1 cozinha, 1 garagem, 1
lavanderia, 1 banheiro, o que totaliza 7 cbmodos. Aproximadamente 50% dos participantes da
pesquisa afirmam que sua residéncia possui 8 cdmodos ou mais, 0 que constitui um numero
bastante representativo. Além disso, 19,75% dos respondentes afirmaram ter 7 cdmodos na sua

residéncia, e somadas as duas categorias representam 66,66% do total de respondentes.
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Grafico 10 - Estimativa de comodos por residéncia

Estimativa de comodos por residéncia
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Fonte: Elaborado pelo autor
Ao mensurar os dados referentes a quantidade de pessoas por residéncia, podemos
observar que cerca de 38,68% dos participantes respondeu que residem 4 pessoas na mesma
residéncia, 27,57% sinalizaram que residem 3 pessoas na mesma residéncia, 18,93% onde moram

apenas 2 pessoas, e somente 2,47% dos participantes mora sozinho.

Gréfico 11 - Estimativa de moradores por residéncia

Estimativa de moradores por residéncia
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Fonte: Elaborado pelo autor
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Assim, é possivel tracar um perfil dos futuros clientes, sendo estes em sua maioria pessoas com
idade entre 19 e 35 anos, com renda familiar de R$ 955,00 a R$ 5724,00, com ensino médio

completo ou superior incompleto, e com residéncias com 7 cémodos ou mais.

4.2.3 Comportamento dos clientes

Nesta etapa foram realizadas analises a fim de identificar a frequéncia de aquisi¢do de
servicos e equipamentos elétricos, os fatores determinantes para a aquisicdo de um servico
elétrico, bem como o valor que € investido ou que se deseja investir anualmente na aquisicédo
destes servicos. Além disso, sdo mensurados ainda quais os tipos de servigos mais adquiridos,

bem como o interesse por adquirir e indicar servigos da empresa Persch Elétric e ainda sugestdes

para a empresa.
Gréfico 12 - Mensuracao dos servi¢os mais consumidos
Servicos mais consumidos
140 50,61%
120 42.38%
100
30
60 15,22%
3 0
40 9.05%
, 1R
Instalacdo de motores Instalacdo de tomadas, Instalacio quadros Manutencio e Nenhum
interruptores, elétricos, conduites e instalacdo de
extensodes, luminarias, fiacdo em novas equipamentos elétricos
spots, campainhas, residéncias ou arcas como chuveiros e
disjuntores... ampliadas tomeiras elétricas

Fonte: Elaborado pelo autor
Com relacdo aos servigos mais consumidos era possivel que cada participante marcasse
até duas opgdes de respostas, assim, podemos destacar como principais a instalacdo de
manutencdo de chuveiros e torneiras elétricas indicada em 123 respostas dos 243 participantes, e
em segundo a instalacdo de tomadas, interruptores, extensdes, luminarias, spots, campainhas e
disjuntores, indicada em 102 respostas do total de 243 respondentes. Os resultados estdo

dispostos no Grafico 12.
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Analinando o publico masculino que respondeu a pesquisa, a maior partes dos
respondentes consome servicos elétricos a cada dois anos ou mais 0 que coresponde a 15,64%
dos entrevistados. 10,70% dos respondentes consomem servicos uma vez por ano, 7,41%
consomem uma vez a cada seis meses, 6,58% uma vez a cada 3 meses e 1,23% consome pelo
menos uma vez por més algum tipo de servico elétrico.

Analisando o publico feminino, a maior parte dos respondentes consome servicos pelo
menos uma vez por ano O que corresponde a 22,64% das particiooantes. A segunda maior
porcentagem conome servigos elétricos a cada dois anos ou mais, cerca de 18,11%, enquanto

9,47% afirmaram consumir servigos pelo menos uma vez a cada 6 meses.

Gréfico 13 - Frequéncia de consumo de servicos elétricos por sexo

Frequéncia do consumo de servigcos elétricos por sexo
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Fonte: Elaborado pelo autor

Outro dado importante a ser mensurado é o valor investido ou que deseja ser investido
pelos respondentes na aquisicdo de servigos elétricos anualmente. O grafico 14 relaciona o
investimento com servigos e materiais elétricos por sexo anualmente.

Observando os dados apresentados no Grafico 14 é possivel afirmar que quem mais
investe ou deseja investir em materiais elétricos anualmente é o publico feminino, porém destaca-
se que nao existe uma diferenca tdo grande entre investimentos realizados pelo publico feminino
e masculino.

Pode-se observar com relacéo aos valores, que a maior partes dos respondentes investe ou
deseja investir cerca de R$ 1,00 a R$ 499,99 na aquisicdo de servicos e materiais elétricos. 1sso

acontece porgue muitas vezes as pessoas
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Grafico 14 - Investimento anual em servicos e materiais s elétricos por sexo

Investimento anual em servicos e materiais elétricos por sexo
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Fonte: Elaborado pelo autor
Outro dado interessante que também foi mensurado na pesquisa é a relacdo de valor que é
investido ou deseja ser investido na aquisi¢do de servicos e materiais elétricos com a faixa etaria
dos respondentes. Os resultados podem ser observados no Gréfico 15.

Gréfico 15 - Relacéo da idade com o valor investido anualmente

Relacio da idade com o valor investido pelos consumidores.
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Fonte: Elaborado pelo autor

Observando os dados coletados na pesquisa € possivel afirmar que quem mais investe ou
deseja investir da aquisicdo de materiais e equipamentos elétricos € o publico com idade entre 19
e 35 anos, e 0s mesmos investem em média de RS 1,00 a R$ 499,99 anualmente neste segmento
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de servicos. Posteriormente encontram-se 0s respondentes com faixa etéaria entre 36 e 59 anos, e
0S mesmos em sua maioria, também investem ou desejam investir de RS 1,00 & R$ 499,99.

Os participantes também foram questionados sobre qual o fator primordial para a
contratacdo de um servico de instalacdo ou manutencao elétrica. Nesta questdo os participantes
poderiam marcar até 3 opcOes relacionando os fatores que consideravam mais importantes na

hora de adquirir algum servico elétrico. Os resultados estdo mensurados no Gréfico 16.

Gréfico 16 - Fator determinante para a contratacdo de servicos elétricos

Fator determinante para a contratacio de servicos elétricos
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Fonte: Elaborado pelo autor

E possivel observar que para grande parte dos participantes o fator determinante para a
contratacdo de um servico elétrico é a qualidade que foi indicada em 211 respostas dos 243
respondentes. Outro fator considerado importante foi o fator preco, indicado em 105 respostas, e
por fim o terceiro fator considerado mais importante pelos participantes é a questdo do bom
atendimento com 78 respostas.

Os participantes também foram questionados se gostariam de adquirir servicos de uma
empresa que privilegia servicos de qualidade e atendimento diferenciado, assim foram obtidos
como respostas que 93,42% dos participantes estaria interessado em adquirir esse tipo de servico,

enguanto somente 6,58% ndo demonstrou interesse.
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Grafico 17 - Interesse na aquisi¢do de servigos de qualidade e atendimento diferenciado

Interesse em adquirir servicos de qualidade e atendimento
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Fonte: Elaborado pelo autor

m Total

Os participantes foram questionados se existe potencial demanda para implantar uma
empresa de servigos elétricos que atendesse a cidade de Bom Principio e regido. Como é possivel
observar no Grafico 18, 91,77% dos respondentes afirmou acreditar que exista demanda e

somente 8,23% acredita ndo haver demanda suficiente.

Grafico 18 - Anélise da demanda existente
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Fonte: Elaborado pelo autor

Também foi mensurado na pesquisa a probabilidade dos respondentes adquirirem servicos

da empresa Persch Elétric, e ainda se apds adquirirem os servicos, qual a probabilidade de indicar
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0s servicos da empresa para outras pessoas e trocarem 0s servigos que contratam atualmente. Pra
isso utilizou-se escalas likert onde os participantes deveriam mensurar o grau de interesse sendo 1
pouquissimo e 5 muitissimo. Os resultados estdo dispostos nos Graficos 19 e 20 e 21.

Quando mensurado a probabilidade de aquisi¢cdo do servigos da empresa Perch Elétric,

mais de 50% do publico participante demonstrou interesse em adquirir 0s servicos prestados pela

empresa.
Gréfico 19 - Probabilidade de aquisicdo
Probabilidade de aquisicio
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Fonte: Elaborado pelo autor

Com relacdo a possibilidade de indicar servigos da empresa Persch Elétric para outras
pessoas € possivel afirmar que mais de 65% dos respondentes tem a intencdo de divulgar os
servicos da empresa, 0 que pode contribuir expressivamente no crescimento das vendas e

divulgacdo da marca da empresa.
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Gréfico 20 - Probabilidade de indicar os servigos a outra pessoa
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Fonte: Elaborado pelo autor

Referente a probabilidade de troca dos servigos que utilizam atualmente pelos servicos da
empresa Persch Elétric, boa parte dos participantes da pesquisa afirma que seria possivel a troca

pelos servicos da empresa o que representa 51,51% do publico que participou da pesquisa.

Gréfico 21 - Probabilidade de trocar os servigos que ja contrata
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Fonte: Elaborado pelo autor
Também teve-se a preocupacdo em adquirir sugestdes para a empresa por parte dos
participantes da pesquisa de mercado, assim, foram mensurados dados como a melhor forma de
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propaganda na opinido dos respondentes, e ainda coletadas sugestfes de forma voluntaria que
possam contribuir para o crescimento e sucesso do empreendimento.

Com relacdo a melhor forma de divulgacao da empresa, foi possivel que cada participante
indicasse quantas opg¢des fossem necessarias, podendo marcar itens como “Redes Sociais”,
“Jornais e Revistas”, “ Outdoors”, “Catdes de Visita” ou ainda indicar outra forma de divulgacéo.

Na opinido dos participantes a melhor forma de divulgacdo da empresa seria através das
Redes Sociais sendo que 203 participantes de um total de 243 indicaram essa op¢do em suas
respostas. Outras formas de divulgacdo bastante indicadas seriam a divulgacdo atraves das Radios
e ainda a distribuicdo de Cartbes de Visita, contanto com 81 e 88 respostas respectivamente.

Além disso é importante mensurar que 15 participantes sugeriram a indicagdo como sendo
uma forma importante de divulgar os servicos, ja que a mesma ndo constava como opc¢éo de
maultipla escolha e foi a Unica sugerida na op¢do onde poderia ser descrita a forma de divulgacao
que o participante considerasse mais pertinente.

Os dados obtidos sdo apresentados no Gréafico 22.

Gréfico 22 - Formas de divulgacgéo
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Fonte: Elaborado pelo autor
Com relagdo as sugestdes e opinides recebidas pelos participantes da pesquisa que ocorreu
através de uma pergunta aberta onde os participantes poderiam dar sua opinido de forma
voluntaria, pode se destacar a sugestdo do Respondente 1 de que a empresa precisa ter
“Disponibilidade para acompanhar a evolugdo de um projeto; a regido carece de profissionais

com experiéncia pratica, teorica tem muitos ”.
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Muitos entrevistados mensuraram a questdo do bom atendimento em suas sugestfes, 0
respondente 2 apresentou sua opinido da seguinte forma “Acredito que sempre devemos apostar
em nossos objetivos, 0 bom atendimento (ser simpatico) e qualidade nos servicos podera trazer
um diferencial a empresa. Fazendo assim com que a mesma se torne popular e bem vista na
regido! ”. O Respondente 3 coloca que “O atendimento é a alma do negdcio, entdo independente
de quem seja o cliente atenda sempre da melhor maneira, pois muitas vezes ou talvez os clientes
sejam nossos maiores interlocutores para fazer uma boa propaganda”. J& 0 Respondente 4
ressalta “Buscar exceléncia no atendimento é primordial .

A questdo da qualidade e preco também foi abordada pelos participantes, para o
respondente 5 ¢é preciso “Atender com qualidade e agilidade sempre que puder”. Para o
Respondente 6 “Agilidade e bom prego no atendimento” sao fatores importantes. O Respondente
7 ainda coloca que ¢ muito importante o “Bom atendimento ao cliente, priorizacdo dos servicos,
conhecimento, cuidado, prestatividade e prego justo, pois 0 pre¢o ndo precisa ser barato, mas é
preciso atender bem os clientes”.

Também houveram algumas sugestfes e opinides quanto a forma de divulgacdo da
empresa. O Respondente 8 coloca: “Vejo que hoje as melhores formas de propaganda séo
atraveés do proprio Facebook e radio da regido! Também acredito que como a empresa fara
instalacOes ela pode aproveitar para vender os produtos a serem instalados. Talvez até através
de uma loja online para assim ter “mais de uma fonte de renda””. Segundo o Respondente 9 é
importante “Divulgar os servicos também em casas em construcdo que dao mais servico e,
normalmente, os clientes buscam qualidade e bom preco”.

Ainda, no levantamento de sugestdes para a empresa durante a pesquisa de mercado,
outras informacdes foram sugeridas, estas no entanto, o pesquisador considerou ndo sendo

relevantes ao contexto da elaboracdo do plano de negocios.

4.2.4 Estudo dos concorrentes

Segundo Dornelas (2016) o empreendedor deve descrever 0s principais concorrentes, bem
como seus atributos, destacando os pontos fortes e fracos de cada um deles.
Nesta secdo serdo apresentados alguns dos principais concorrentes do negocio. O quadro

abaixo apresenta o concorrente AL Elétrica.
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Quadro 2 - Estudo dos concorrentes: AL Elétrica

Estudo dos concorrentes: AL Elétrica

Localizacao

Centro- Bom Principio /RS

Pontos fortes

Além de instalacBes elétricas faz instalagdo de tubulacdo de agua, esgoto e
gas. Tem bastante indicacdes.

Pontos fracos

Apenas uma pessoa trabalhando, ndo fornece os produtos, e ndo aceita
cartoes.

Informac6es
adicionais

Parcela em até 3 vezes dependendo do valor.

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 3 apresenta os pontos fortes e fracos do concorrente Rech e Baungarten

Quadro 3 - Estudo dos concorrentes: Rech e Baumgarten LTDA

Estudo dos concorrentes: Rech e Baumgarten LTDA.

Localizacao

Vida Nova - Tupandi — Rs

Pontos fortes

Bom atendimento, qualidade do servicos.

Pontos fracos

Parcela somente em 2 vezes e ndo aceita cartdo de credito. Ndo fornece o
material.

Informacoes
adicionais

Possui 3 funcionarios

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 4 relaciona os pontos fortes e fracos da empresa Weber InstalacGes Elétricas.

Quadro 4 - Estudo dos concorrentes: Weber Instalages Elétricas

Estudo dos concorrentes: Weber Instalacdes Elétricas

Localizacao

Vila Rica — Feliz — RS

Pontos fortes

Além de instalacGes elétricas, conserta eletrodomésticos.

Pontos fracos

Preco um pouco elevado em alguns servigos.

Informacoes
adicionais

E bastante conhecido na regio, principalmente no ramo de consertos de
refrigeradores, maquinas de lavar entre outros equipamentos.

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 5 representa o estudo dos pontos fortes e fracos da empresa Spengler e

Spengler lluminagdes.
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Quadro 5 - Estudo dos concorrentes: Spengler e Spengler lluminacges

Estudo dos concorrentes: Spengler e Spengler lluminagdes
Localizacdo |R. Guilherme Weissheimer, 492, Feliz - RS

Possui ampla equipe para atendimento, fornece os produtos e possui ampla
Pontos fortes |loja com diversas op¢Bes em luminarias onde o cliente pode adquirir os
produtos que deseja que sejam instalados.

Preco de alguns itens um pouco elevados se comparados com outras
empresas do ramo.

Pontos fracos

Informacoes

e . Aceita cartdes.
adicionais

Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 6 apresenta o estudo do concorrente AG materiais Elétricos.

Quadro 6 - Estudo dos concorrentes: AG Materiais Elétricos e Instalacfes Elétricas de Neco Glaeser

Estudo dos concorrentes: AG Materiais Elétricos e Instalacdes Elétricas de Neco
Glaeser

Localizacdo |Centro — Feliz - RS.

Pontos fortes |Equipe ampla, fornece os materiais, possui loja para atendimento.

Preco um pouco elevado por possuir grande equipe de funcionarios e

Pontos fracos L .
prestigio na regido.

Informacdes

L Aceita cartdo de crédito.
adicionais

Fonte: Elaborado pelo autor

Os concorrentes listados nos quadros 2, 3, 4, 5 e 6 sdo alguns dos principais na regiao
conforme solicitacdo de indicaces nas redes sociais e experiéncia do préprio pesquisador.

Assim observa-se que em comparacgdo da empresa Persch Elétric com os concorrentes AL
Elétrica e ainda Rech e Baungarten, a empresa tem como vantagens o fornecimento de material e
0 parcelamento nos cartbes. J& quando comparada aos concorrentes Spengler e Spengler, AG
materiais elétricos e Weber instalacfes, a empresa tem como vantagem competitiva o prego de

varios servicos, sendo que pratica valores de méao-de-obra abaixo dos praticados no mercado.
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4.2.5 Estudo dos fornecedores

Nesta secdo foi realizado o estudo de possiveis fornecedores, tanto locais quanto de outras
cidades. Para isso também utilizou-se a comparacdo entre pontos fortes e fracos de cada
fornecedor para, por fim, definir o mais adequado.

Os Quadros 7, 8, 9, 10 e 11 representam os fornecedores pesquisados.

O Quadro 7 representa o estudo do fornecedor Madeireira Schneider.

Quadro 7 - Estudo dos fornecedores: Madeireira Schneider

Estudo dos fornecedores: Madeireira Schneider
Localizagéo Bom Principio - RS.
Toda linha de materiais elétricos, e de construcédo
necessarios para obra e reforma.
Pontos Fortes Boas condigdes de pagamento.
Pouca variedade de materiais, é preciso se deslocar
para realizar as compras.
Fonte: Elaborado pelo autor

Produtos ofertados

Pontos Fracos

O Quadro 8 representa o estudo do fornecedor Darca Materiais Elétricos.

Quadro 8 - Estudo dos fornecedores: Darca Materiais Elétricos

Estudo dos fornecedores: Darca Materiais Elétricos

Localizacao Bom Principio/RS
Toda linha de materiais elétricos para reparos e
Produtos ofertados instalacoes.
Pontos Fortes Ampla variedade de produtos, é o mais perto dos
fornecedores.

E preciso se deslocar até 14 para realizar as compras,
enguanto outros atendem por telefone ou via internet.

Fonte: Elaborado pelo autor

Pontos Fracos

O Quadro 9 apresenta a pesquisa sobre o fornecedor LF Siveira Comércio de Ferramentas
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Quadro 9 - Estudo dos fornecedores: LF Silveira Comércio de Ferramentas

Estudo dos fornecedores: LF Silveira Comércio de Ferramentas

Localizacéo Dois Irmédos/RS

Produtos ofertados Ferramentas em geral, cabos, fios e materiais elétricos.
Preco atrativo. Tem a opcdo de parcelamento em vérias

Pontos Fortes vezes, para compras de maior valor o frete é por conta
do fornecedor. Possibilita compra atraves do site.

Pontos Fracos Os produtos demoram alguns dias para chegar.

Fonte: www.lfmaquinaseferramentas.com.br
O Quadro 10 apresenta o estudo do fornecedor Ferreira Materiais Elétricos

Quadro 10 - Estudo dos fornecedores: Ferreira Materiais Elétricos

Estudo dos fornecedores: Ferreira Materiais Elétricos

Localizacao Novo Hamburgo/ RS
Produtos ofertados Cabos, fios, e outro materiais para instalacdo elétrica
Pontos Fortes Preco atrativo. Opcéo de pagamento em 28 dias.

Frete por conta do comprador. Ndo tem opcdo de
Pontos Fracos compra pelo Site

Fonte: http://ferreirall.com.br/
O Quadro 11 apresenta a pesquisa sobre o fornecedor Ecel Eletro Comercial.

Quadro 11 - Estudo dos fornecedores: Ecel Eletro Comercial

Estudo dos fornecedores: Ecel Eletro Comercial
Localizacao Sdo Leopoldo/ RS

Equipamentos para manutencdo elétrica, fios, cabos e
outros materiais

Produtos ofertados

Orcamento pelo site, entrega por conta do fornecedor,
Pontos Fortes grande variedade de materiais a pronta entrega.
Atendimento qualificado e vendas por telefone.

Demora alguns dias até o material chegar, ndo tem opgéo
de compra pelo site.
Fonte: http://www.ecelrs.com.br/

Pontos Fracos

Os fornecedores listados nos quadros 7, 8, 9, 10 e 11 sdo aqueles que apresentaram maior
quantidades de dados para a elaboracdo do estoque inicial da empresa. Comparando 0s pontos
fracos e fortes de cada fornecedor, optou-se por contratar como fornecedor principal a empresa
LF Silveira Comércio de Ferramentas. Isso, pela facilidade de compra através do site, melhores

condicdes de parcelamento, e precos atrativos.
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Optou-se também em adquirir produtos da empresa Darca Materiais Elétricos, que em caso
de urgéncia ou necessidade imediata de produtos, teria a capacidade para atender as necessidades

momentaneas da empresa Persch Elétric.

4.3 PLANO DE MARKETING

De acordo com Dornelas (2016) as estratégias de marketing sdo 0os meios e métodos que a
empresa devera utilizar para atingir seus objetivos, e geralmente estdo relacionadas ao composto

de marketing: produto/servico, preco, canais de distribuicdo e propaganda/comunicacao.

4.3.1 Produtos e servigos

A empresa ird comercializar servicos relacionados a instalacdo e manutencdo elétrica,
podendo estes serem acompanhados ou ndo de bens de apoio como fios elétricos e outros

materiais necessarios a realizacdo dos servicos.

Quadro 12 - Servigos ofertados

(Continua)
N° Servicos
1 |Instalacdo de tomada simples
2 | Troca de tomada simples
3 |Instalacdo de tomada dupla
4 | Troca de tomada dupla
5 [Instalagdo de tomada tripla
6 | Troca de tomada tripla
7 | Instalacdo de interruptor simples
8 | Troca de Interruptor simples
9 |Instalacdo de interruptor e tomada simples
10 [Instalagdo de Interruptor duplo
11 |Instalacdo de interruptor duplo e tomada simples
12 | Troca de Interruptor Duplo
13 [Instalacdo de chave-hotel
14 |Instalacdo de spot ou receptaculo 01 lampada




(Concluséo)

N° Servicos
15 [Instalacdo de spot ou receptaculo 02 lampadas
16 |Instalac8o de luminéria ou lustres simples

17 |Instalacdo de luminaria ou lustre conjugada
18 |Instalacdo de arandelas ou spot de jardim simples
19 [Reparo de chuveiro elétrico

20 |Instalagdo de Chuveiro até 5500

21 |Instalacdo de torneira elétrica

22 | Instalagdo de motores em geral

23 | Instalacdo de cabo trifasico para motores

24 | Colocacdo de cano corrugado 1/4 por metro
25 | Colocacdo de cano corrugado 1/2 por metro
26 | Colocacdo de cano corrugado 3/4 por metro
27 |Instalagdo de campainha residencial

28 | Instalacdo de fio rigido de 1,5 mm por metro
29 |Instalacdo de fio rigido 2,5mm por metro

30 |Instalacdo de fio rigido 4mm por metro

31 |Instalacdo de fio rigido 6mm por metro

32 | Instalacdo de disjuntor unipolar 10 A

33 | Instalagéo de disjuntor unipolar 16 A

34 | Instalacdo de disjuntor unipolar 20 A

35 | Instalagéo de disjuntor unipolar 25 A

36 | Instalacdo de disjuntor unipolar 32 A

37 | Instalagéo de disjuntor unipolar 40 A

38 | Instalagdo de disjuntor bipolar 10 A

39 |Instalacdo de disjuntor bipolar 16 A

40 |Instalacdo de disjuntor bipolar 32 A

41 |Instalacdo de disjuntor bipolar 40 A

42 | Instalacdo de disjuntor tripolar 10 A

43 | Instalacdo de disjuntor tripolar 20 A

44 | Instalacdo de disjuntor tripolar 32 A

45 | Instalacdo de disjuntor tripolar 40 A

46 | Instalacdo de disjuntor tripolar 63 A

47 |Instalacdo de soquete para lampada E27

48 | Instalacdo sensores de presenca

49 [Instalacdo de luminaria de emergéncia simples

Fonte: Elaborado pelo autor
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Os itens dispostos nesse quadro foram obtidos com base nas principais necessidades dos
futuros clientes. Para Dornelas (2015) posicionar o produto ou servico no mercado significa

direciona-lo para atender as expectativas e necessidades do cliente-alvo escolhido.

4.3.2 Estratégias de vendas

Os pregos foram definidos ap6s observacdo dos precos praticados no setor, levando em
consideracdo os custos de aquisicdo dos produtos, o deslocamento e o tempo de méao-de-obra
gasto em média para a realizacdo de cada servico em questéo.

Nos produtos com prego de aquisicdo de até R$ 10,00 utilizou-se margem de 100% sobre o
valor de aquisicao, para os produtos com aquisi¢ao até R$ 100,00 foi utilizada uma margem de
30% sobre o preco de aquisicdo, e para valores acima de R$ 100,00 a margem praticada se
manteve em 10%. Com relacdo aos servicos, observou-se uma média dos custos com
deslocamento e méo-de-obra e utilizou-se para formulacdo do preco de venda uma margem de
lucro de 50% sobre esses valores.

Dessa forma observou-se que os precos praticados pela empresa sdo bastante competitivos
para itens de menor valor e principalmente quando se trata apenas da instalacdo ou troca de
materiais elétricos sem o fornecimento dos materiais por parte da empresa, j4 que a mesma
pratica valores de mao-de obra abaixo dos praticados no setor. Para os servicos com fornecimento
de materiais de maior valor a empresa encontra-se em certa desvantagem, pois iniciando seus

servigos ndo tem grande poder de barganha com seus fornecedores.

4.3.3 Estratégias promocionais

A propaganda pode ser feita por varios veiculos de comunicacdo e a escolha de cada um
depende do publico que se quer atingir (DORNELAS, 2016). De acordo com Dornelas (2016) os
veiculos de comunicacdo mais utilizados séo televisédo, radio, outdoors, distribuicdo de panfletos
e brindes, patrocinios a eventos, Internet, andncios em guias do setor, jornais, revistas,

participacdo em feiras entre outros.
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A empresa Perch Elétric utilizard como formas de propaganda anincios em jornais da regido,
divulgacdo através das redes sociais, anincios em radios e patrocinios a eventos, afim de divulgar

a marca e seus servigos aos clientes.

4.3.4 Estrutura de comercializagdo

A empresa estara localizada na Rua Reinaldo Mario Flach n° 220, na localidade de Nova
Columbia, municipio de Bom Principio, pois de acordo com o Sebrae (2006) ndo se considera um
fator importante a abertura de loja para o publico ou a aquisi¢do de ponto comercial ja que os
servicos serdo realizados na residéncia dos clientes.

A comercializacdo dos servicos se dara a partir do contato do cliente com a empresa para
explicacdo do tipo do servico, local em que deve ser realizado e agendamento de data para a
realizacdo deste servico. Assim, 0s dois socios atuardo no processo de venda, um realizara a parte
administrativa como controle do estoque de produtos, contato com o cliente e agendamento, e 0

outro realizaré o servico na casa do cliente.

44 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional da empresa deve apresentar itens referentes a infraestrutura inicial e
futura, logistica interna e externa, processos do negocio, organizacdo e recursos humanos da
empresa (CECCONELO E AJZENTAL, 2008). Assim, foi organizado o Leiaute pretendido no

negdcio, a capacidade instalada da empresa e 0s processos operacionais que serdo realizados.

4.4.1 Capacidade instalada

O imovel escolhido para a implementacdo da empresa se dd em um espaco na propria
residéncia dos socios e contara com uma area de 75m?. O espaco e localizagdo sdo adequados

pois de acordo com o Sebrae (2006) o espaco suficiente para os servigos administrativos e a
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guarda de material de uma empresa de servicos elétricos é de 50m?, podendo esta ser em
residéncia dos proprios socios.
O local sera dividido em espacos para as atividades administrativo/financeiras, estoque dos
materiais, banheiro e garagem do veiculo. Os espacos estardo dispostas conforme a llustracéo 1.
Por se tratar de um ramo de servigos com agendamento, a empresa conseguira atender

apenas um cliente com exceléncia por vez.

4.4.2 Projecdo de leiaute

O leiaute da empresa estara distribuido conforme a llustracédo 1.

lustracdo 1 - Leiaute da Empresa

3

4% m ‘ 0

1:30

Fonte: Elaborado pelo autor
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Os ambientes estardo dimensionados conforme a ilustracdo. As areas maiores constituirdo
0 estoque de produtos e a garagem. Mais ao fundo sera o escritdrio onde serdo realizadas as

atividades administrativas e ao lado ficara localizado o sanitario.

4.4.3 Necessidade de pessoal

A empresa necessita inicialmente de duas pessoas. Uma pessoa ird realizar a parte
administrativa, como agendamentos de servigos, controle de estoque, divulgacdo da marca,
controle de vendas, servigcos bancarios, limpeza e demais acGes relativas. A outra pessoa atuara
no atendimento ao cliente e efetivacao dos servicos nas residéncias.

Outros servigos poderao ser terceirizados, conforme necessidade e demanda.

45 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro segundo Dornelas (2016) deve refletir em ndmeros tudo o que foi
escrito no plano de negocios. Neste capitulo serdo apresentados os investimentos, custos fixos e
variaveis, estoque inicial, projecdes de faturamento bem como analises de rentabilidade do

investimento.

45.1 Investimentos fixos

Neste item forma listados os investimentos fixos em materiais e equipamentos necessarios
a organizacao, ou seja, aqueles itens que permanecem na empresa com o passar dos anos.

O Quadro 13 demostra os investimentos em maquinas e equipamentos.



Quadro 13 - Investimento em maquinas e equipamentos
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Investimentos em maquinas e equipamentos

N° [ Descricao Quantidade [Valor Unitario |Total

1 [ Estanhador 1 R$ 45,00 R$ 45,00

2 | Esmerilhadeira angular 1 R$ 250,00 R$ 250,00

3|Jogo de chave de boca combinada 6 a 22 1 R$ 225,00 R$ 225,00

41Jogo de soquetes + chave catraca % 1 R$ 135,00 R$ 135,00

5| Alicate de pressao 1 R$ 49,90 R$ 49,90

6 | Alicate descasca fio e aperta terminais 1 R$ 30,00 R$ 30,00

7|Jogo de alicates Gedore 1 R$ 410,00 R$ 410,00

8| Escada articulada de aluminio 1 R$ 300,00 R$ 300,00

9|Jogo de chave Allen abaulada 1 R$ 74,00 R$ 74,00
10 | Martelo de bola 1 R$ 43,00 R$ 43,00
11|Jogo de chave fenda philis 2 R$ 55,00 R$ 110,00
12 | Furadeira e Parafusadeira 1 R$ 600,00 R$ 600,00
13 | Alicate amperimetro 1 R$ 125,00 R$ 125,00

Total | R$ 2.396,90
Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 14 demostra 0s investimentos em mdveis e utensilios.
Quadro 14 - Investimento em moveis e utensilios
Investimentos em moveis e utensilios

N° | Descricdo Quantidade |Valor Unitario | Total

1| Estantes gaveteiro mista 1 R$ 348,00 R$ 348,00

2 | Estante monta carga 1 R$ 550,00 R$ 550,00

3| Arméario multiuso 1 R$ 180,00 R$ 180,00

4 | Cadeira para escritério 1 R$ 350,00 R$ 350,00

5| Mesa para escritorio 1 R$ 350,00 R$ 350,00

Total R$ 1.778,00

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 15 demostra os investimentos em computadores.
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Quadro 15 - Investimentos em computadores

Computadores
N° | Descricao Quantidade Valor Unitario Total
1| Celulares para contato 2 R$ 950,00 R$ 1.900,00
2 | Maquina para cartdo de crédito 1 R$ 500,00 R$ 500,00
3| Leitor de cddigo de barras 1 R$ 390,00 R$ 390,00
4 | Impressora fiscal 1 R$ 800,00 R$ 800,00
5| Software de gestdo 1 R$ 350,00 R$ 350,00
6 | Computador 1 R$ 2.500,00 R$ 2.500,00
Total | R$ 6.440,00
Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 16 demostra os investimentos necessarios em veiculos.
Quadro 16 - Investimentos em veiculos
Veiculos
N° | Descricao Quantidade |Valor Unitario |Total
1| Montana Sport 1.4 econoflex 8v 2p. 2010 1 R$ 24.600,00 | R$ 24.600,00
Total | R$ 24.600,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Dessa forma considerando os valores das Quadros 13,14, 15 e 16 o valor dos

investimentos fixos com os quais a empresa deve honrar é de R$ 35.214,90.

4.5.2 Estoque inicial

Se refere ao estoque de produtos que a empresa ira utilizar para iniciar suas atividades. A
quantidade de estoque, ou seja 0s itens e a quantidade de cada item foram determinados através
de uma pesquisa de demanda que mensurou quais 0s servi¢os mais contratados pelos clientes.

O Quadro 17 indica os itens e quantidades do estoque inicial.

Quadro 17 - Estoque inicial

(Continua)
Estoque inicial
Material Quantidade | Valor unitario Total
Sensor de Presenca 2 R$ 38,99 R$ 77,98
Luminaria de Emergéncia 1 R$ 49,90 R$ 49,90
Resisténcia para chuveiro 6 R$ 21,00 R$ 126,00
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(Continuacéo)

Estoque inicial

Material Quantidade | Valor unitario Total
Campainha Residencial 1 R$ 45,90 R$ 45,90
Interfone residencial 1 R$19490 [R$ 194,90
Conduite corrugado 1/4 (rolo 20m) 1 R$ 16,00 R$ 16,00
Cabo para motor trifasico (25m) 1 R$180,00 [R$ 180,00
Spot para jardim branco 1 R$ 40,00 R$ 40,00
Spot para jardim verde 1 R$ 40,00 R$ 40,00
Spot para duas lampadas 1 R$ 52,90 R$ 52,90
Spot residencial 4 R$ 9,00 R$ 36,00
Jogo de interruptores chave-hotel 2 R$ 59,90 R$ 119,80
Fio terra verde 6,0mm (60m) 1 R$ 22500 |[R$ 225,00
Fio terra verde 4,0mm (60m) 1 R$ 16500 |[R$ 165,00
Fio terra Verde 2,5mm (60m) 1 R$110,00 [R$ 110,00
Fio rigido 6,0mm azul (60m) 1 R$ 225,00 R$ 225,00
Fio rigido 6,0mm branco (60m) 1 R$22500 [R$ 225,00
Fio rigido 6,0 mm vermelho (60m) 1 R$ 225,00 R$ 225,00
Fio rigido 6.0mm preto(60m) 1 R$22500 [R$ 225,00
Fio rigido 4,0mm branco (60m) 1 R$16500 |[R$ 165,00
Fio rigido 4,0mm azul (60m) 1 R$ 16500 |[R$ 165,00
Fio rigido 4,0mm preto(60m) 1 R$16500 |[R$ 165,00
Fio rigido 4,0mm vermelho (60m) 1 R$ 165,00 R$ 165,00
Fio rigido 2,5mm branco(60m) 1 R$110,00 [R$ 110,00
Fio rigido 2,5mm preto (60m) 1 R$ 110,00 |[R$ 110,00
Fio rigido 2,5mm azul (60m) 1 R$ 110,00 |[R$ 110,00
Fio rigido 2,5mm vermelho (60m) 1 R$110,00 [R$ 110,00
Fio rigido 1,5mm branco (rolo 50 m) 1 R$ 48,00 R$ 48,00
Fio rigido 1,5mm preto (rolo 50 m) 1 R$ 48,00 R$ 48,00
Fio rigido 1,5mm azul (rolo 50 m) 1 R$ 48,00 R$ 48,00
Fio rigido 1,5mm vermelho (rolo 50 m) 1 R$ 48,00 R$ 48,00
Lampada 100W 5 R$ 24,99 R$ 124,95
Lampada 60W 5 R$ 13,80 R$ 69,00
Soquete para lampada E27 12 R$ 5,10 R$ 61,20
Tomada tripla 3 R$ 14,85 R$ 44,55
Tomada dupla 5 R$ 10,92 R$ 54,60
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(Concluséo)

Estoque inicial

Material Quantidade | Valor unitério Total

Tomada simples 7 R$ 7,03 R$ 49,21
Interruptor triplo 2 R$ 12,61 R$ 25,22
Interruptor simples + tomada 2 R$ 6,74 R$ 13,48
Interruptor duplo + tomada 2 R$ 14,24 R$ 28,48
Interruptor simples 10 R$ 3,26 R$ 32,60
Interruptor duplo 4 R$ 11,53 R$ 46,12
Disjuntor 3 x 63 A 1 R$ 67,90 R$ 67,90
Disjuntor 3 x 40 A 1 R$ 46,93 R$ 46,93
Disjuntor 3 x 32 A 1 R$ 41,80 R$ 41,80
Disjuntor 3 x 20 A 1 R$ 29,65 R$ 29,65
Disjuntor 3 x 10 A 1 R$ 22,50 R$ 22,50
Disjuntor 2 x 40 A 1 R$ 33,64 R$ 33,64
Disjuntor 2 x 32 A 1 R$ 30,00 R$ 30,00
Disjuntor 2 x 16 A 1 R$ 32,70 R$ 32,70
Disjuntor 2 x 10 A 1 R$ 22,86 R$ 22,86
Disjuntor 1 x 40 A 3 R$ 10,94 R$ 32,82
Disjuntor 1 x 32 A 3 R$ 8,20 R$ 24,60
Disjuntor 1 x 25 A 3 R$ 6,67 R$ 20,01
Disjuntor 1 x 20 A 4 R$ 7,79 R$ 31,16
Disjuntor 1 x 16 A 4 R$ 6,98 R$ 27,92
Disjuntor 1 x 10 A 1 R$ 6,40 R$ 6,40
Conector multiplo de porcelana 3 bornes 6mm 4 R$ 6,90 R$ 27,60
Conduite corrugado 3/4 (30m) 1 R$ 42,00 R$ 42,00
Conduite corrugado 1/2 (30m) 1 R$ 18,00 R$ 18,00
Fita isolante 5 R$ 4,70 R$ 23,50
Fita alta fusdo 1 R$ 13,00 R$ 13,00
Cola para PVC 1 R$ 9,90 R$ 9,90
Fio de estanho para solda 25¢g 1 R$ 10,50 R$ 10,50

Total| R$ 4.836,18

Fonte: Elaborado pelo autor

De acordo com o Quadro 17 o valor totais das aquisicbes em produtos para o estoque inicial

da empresa sera de R$ 4.836,18. O pagamento devera ser negociado com o fornecedor.
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45.3 Caixa minimo

De acordo com o Sebrae (2013) o caixa minimo € o valor que a empresa precisa para
cobrir 0s custos até que as contas a receber entrem no Caixa. Esse item esta relacionado com
todas as contas que giram ou movimentam o dia a dia da empresa, por essa razdo, neste item
serdo analisadas as contas a receber, calculo do prazo médio de compras, necessidade de estoque,

necessidade liquida de capital de giro em dias, caixa minimo e capital de giro.

Quadro 18 - Contas a receber

Contas a receber

Prazo médio de vendas (%) NUmero de dias Média Ponderada em dias
Vendas a prazo 30% 30 9

Venda a prazo 30% 45 13,5

Venda a vista 40% 1 0,4

Prazo medio total 23

Fonte: Elaborado pelo autor

No Quadro 18 é apresentado o planejamento que envolve a politica de contas a receber e
prazos de vendas, praticados em termos percentuais e em namero de dias, que sdo concedidos
para o cliente realizar seus pagamentos. Desta forma, a média ponderada, considerando todos os
prazos praticados foi de 23 dias.

Quadro 19 - Fornecedores: Calculo do prazo médio de compras

Fornecedores: Calculo do prazo médio de compras

Prazo médio de compras (%) [Ndamero de dias Meédia Ponderada em dias
Pagamento a vista 10% |1 0,1

Pagamento a prazo 40% (30 12

Pagamento a prazo 30% (45 13,5

Pagamento a prazo 20% (60 12

Prazo médio total 38

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 19 foi desenvolvido para as contas a pagar aos fornecedores. Além do prazo a
vista, sdo praticados prazos de 30, 45 e 60 dias para o pagamento. Assim, a média ponderada para

renovacao das contas a pagar € de 38 dias.
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Quadro 20 - Necessidade média de estoque

Célculo de necessidade média de estoque

Necessidade media de estoque

NUmero de dias 30

Fonte: Elaborado pelo autor

O célculo referente ao prazo médio de estoque esté apresentado no Quadro 20 e tem como
base os dias, em média, que o estoque consegue suprir as necessidades da empresa. Considerando
esta dinamica de contas a pagar e contas a receber, verifica-se que a cada 30 dias o estoque de

mercadorias é renovado.

Quadro 21 - Necessidade liquida de Capital de Giro em dias

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 23

2. Estoques — necessidade média de estoques 30

Subtotal Recursos fora do caixa 53

Recursos de terceiros no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio de compras 38

Subtotal Recursos de terceiros no caixa 38

Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 15

Fonte: Elaborado pelo autor

A necessidade liquida de capital de giro consiste na diferenca entre o prazo médio de
recebimento de vendas e o prazo médio de pagamento de fornecedores. Verifica-se no Quadro 21
que a organizacdo esta planejando pagar seus fornecedores antes de receber pela venda de
mercadorias. Assim, nestes 15 dias apontados na tabela a organizacdo tera que ter capital

suficiente para honrar seus compromissos.

Quadro 22 - Caixa minimo

Caixa Minimo

1. Custo fixo mensal R$ 6.989,64
2. Custo variavel mensal R$5.962,13
3. Custo total da empresa R$ 12.951,77
4. Custo total diario R$ 431,73

5. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 15

Total de B — Caixa Minimo R$ 6.475,89

Fonte: Elaborado pelo autor
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O caixa minimo demonstrado no Quadro 22 considera o calculo do custo total diario,
multiplicado pelo nimero de dias da necessidade liquida de capital de giro. Soma-se entdo, o
custo fixo mensal e o custo variavel mensal, resultando no valor de R$ 12.951,77.

Este valor é dividido pelo nimero de dias do més comercial, ou seja, R$ 12.951,77
dividido por 30 dias, o que resulta em um custo total diario de R$ 431,73.

O Custo total diario, é entdo multiplicado pelo nimero de dias da necessidade liquida de
capital de giro, resultando em um caixa minimo de R$ 6.475,89.

O Quadro abaixo representa o valor total do capital de giro com o qual a empresa devera

honrar.
Quadro 23 - Capital de Giro
Capital de giro
Descricéo Valor
A — Estoque Inicial R$ 4.836,18
B — Caixa Minimo R$ 6.475,89
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO (A+B) R$ 11.312,07

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 23 apresenta o capital de giro total, que corresponde a soma do valor
desembolsado com o estoque inicial (A) e a soma do caixa minimo (B). Esse valor totaliza R$
11.312,07 que é a quantidade de dinheiro que a empresa necessita para operar regularmente as

suas atividades.

4.5.4 Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais constituem o valor que a empresa precisa desembolsar
antes de iniciar suas atividades, ou seja, custos com obras, divulgacGes de langamento, cursos e

treinamentos e ainda as despesas para a legalizagdo do empreendimento (SEBRAE, 2013).
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Quadro 24 - Investimentos pré-operacionais

Investimentos pré-operacionais

Descricio Valor
1 | Despesas de Legalizacdo R$ 2.500,00
2 [ Obras civis e/ou reformas R$ 1.500,00
3 |Divulgacdo de Langamento R$ 250,00
4 | Cursos e treinamentos R$ 300,00
5 | Outras despesas R$ 500,00
Total | R$ 5.050,00

Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 24 apresenta 0s gastos com obras, legalizacdo, divulgacdo cursos e outras
despesas com 0s quais a empresa devera arcar antes de iniciar suas atividades, totalizando um
valor de R$ 5050,00.

455 Investimento totais

O quadro a seguir apresenta o demonstrativo dos investimentos totais com o0s quais a
empresa precisa honrar. S0 mensurados valores referentes aos investimentos fixos, capital de
giro e investimentos pré-operacionais.

O investimento total apresentado no Quadro 25 trata da soma dos investimentos fixos,
capital de giro e investimentos pré-operacionais, demonstrados anteriormente. O Valor total dos
investimentos é de R$ 51.576,97.

Quadro 25 - Demonstrativo de investimentos

Demonstrativo de investimentos

Descricdo dos investimentos Valor (%)

1 | Investimentos Fixos R$ 35.214,90 68,28%
Capital de Giro R$ 11.312,07 21,93%
Investimentos Pré-Operacionais R$ 5.050,00 9,79%
TOTAL (1 +2 +3) R$ 51.576,97 100%

Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 26 representa em valores e porcentagens onde serdo buscados os recursos

financeiros para o investimento total da empresa.
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Quadro 26 - Recursos para investimento

Recursos para investimento

Fontes de recursos Valor (%)
Recursos préprios R$51.576,97 100%
Recursos de terceiros R$ 0,00 0%
TOTAL (1+2+3) R$ 51.576,97 100%

Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 26 representa como o valor de R$ 51.576,97 serd financiado. O valor para
investimento serd buscado apenas nas economias dos proprios sécios, sendo que estes tem capital
suficiente para dar inicio as atividades do negdcio.
O Quadro a seguir mensura a projecdo de venda dos servicos listados no plano de
Marketing. A projecdo estima a quantidade de itens vendidos, o valor unitério de venda e o
faturamento total, que relaciona a quantidade de itens vendidos com seu preco de venda.

Quadro 27 - Projecéo do faturamento mensal

(Continua)
Faturamento Mensal

N° Servigos Quantidade P\r/gtr;]%;ie Total
1 |Instalacdo de tomada simples 4 R$ 48,50 R$ 194,00
2 | Troca de tomada simples 3 R$ 41,00 R$ 123,00
3 |Instalagdo de tomada dupla 4 R$ 54,00 R$ 216,00
4 |Troca de tomada dupla 1 R$ 46,50 R$ 46,50
5 | Instalacdo de tomada tripla 2 R$ 60,00 R$ 120,00
6 | Troca de tomada tripla 1 R$ 52,25 R$ 52,25
7 | Instalacdo de interruptor simples 7 R$ 42,50 R$ 297,50
8 | Troca de Interruptor simples 3 R$ 35,00 R$ 105,00
9 | Instalacdo de interruptor e tomada simples 2 R$ 51,50 R$ 103,00
10 | Instalagéo de Interruptor duplo 3 R$ 55,00 R$ 165,00
11 | Instalagéo de interruptor duplo e tomada simples 2 R$ 55,00 R$ 110,00
12 | Troca de Interruptor Duplo 1 R$ 48,00 R$ 48,00
13 | Instalagé@o de chave-hotel 2 R$ 123,00 | R$ 246,00
14 | Instalacdo de spot ou receptaculo 01 lampada 4 R$ 44,00 R$ 176,00
15 | Instalacdo de spot ou receptaculo 02 lampadas 1 R$ 100,00 | R$ 100,00
16 | Instalacdo de luminaria ou lustres simples 1 R$ 50,00 R$ 50,00
17 | Instalacdo de luminaria ou lustre conjugada 1 R$ 50,00 R$ 50,00
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(Concluséo)

Faturamento Mensal

Preco de

N° Servicos Quantidade venda Total
Instalacdo de arandelas ou spot de jardim
18 | simples 2 R$ 80,00 R$ 160,00
19 | Reparo de chuveiro elétrico 6 R$ 43,00 R$ 258,00
20 | Instalacdo de Chuveiro até 5500 2 R$ 35,00 R$ 70,00
21 [ Instalacdo de torneira elétrica 2 R$ 35,00 R$ 70,00
22 | Instalacdo de motores em geral 1 R$ 50,00 R$ 50,00
23 | Instalacéo de cabo trifasico para motores 25 R$ 20,00 R$ 500,00
24 | Colocacéo de cano corrugado 1/4 por metro 20 R$ 8,30 R$ 166,00
25 | Colocacdo de cano corrugado 1/2 por metro 30 R$ 8,40 R$ 252,00
26 | Colocacgéo de cano corrugado 3/4 por metro 30 R$ 9,50 R$ 285,00
27 | Instalacdo de campainha residencial 1 R$ 89,60 R$ 89,60
28 | Instalacdo de fio rigido de 1,5 mm por metro 150 R$ 7,50 R$ 1.125,00
29 | Instalacéo de fio rigido 2,5mm por metro 250 R$ 8,70 R$ 2.175,00
30 | Instalacdo de fio rigido 4mm por metro 250 R$ 10,10 | R$2.525,00
31 | Instalacédo de fio rigido 6mm por metro 250 R$ 11,50 | R$2.875,00
32 | Instalacdo de disjuntor unipolar 10 A 1 R$ 39,60 R$ 39,60
33 | Instalacdo de disjuntor unipolar 16 A 4 R$ 40,00 R$ 160,00
34 | Instalacdo de disjuntor unipolar 20 A 4 R$ 41,70 R$ 166,80
35 | Instalacdo de disjuntor unipolar 25 A 3 R$ 40,00 R$ 120,00
36 | Instalacdo de disjuntor unipolar 32 A 3 R$ 42,30 R$ 126,90
37 | Instalacdo de disjuntor unipolar 40 A 3 R$ 46,30 R$ 138,90
38 | Instalacédo de disjuntor bipolar 10 A 1 R$ 57,70 R$ 57,70
39 | Instalacédo de disjuntor bipolar 16 A 1 R$ 63,80 R$ 63,80
40 | Instalacdo de disjuntor bipolar 32 A 1 R$ 69,00 R$ 69,00
41 | Instalacdo de disjuntor bipolar 40 A 1 R$ 73,50 R$ 73,50
42 | Instalacdo de disjuntor tripolar 10 A 1 R$ 60,00 R$ 60,00
43 | Instalacdo de disjuntor tripolar 20 A 1 R$ 68,50 R$ 68,50
44 | Instalacdo de disjuntor tripolar 32 A 1 R$ 84,90 R$ 84,90
45 | Instalacdo de disjuntor tripolar 40 A 1 R$ 91,00 R$ 91,00
46 | Instalacdo de disjuntor tripolar 63 A 1 R$ 118,25 | R$ 118,25
47 | Instalacdo de soquete para lampada E27 10 R$ 37,50 R$ 375,00
48 | Instalagdo sensores de presenca 2 R$ 80,50 R$ 161,00
49 | Instalacdo de luminaria de emergéncia simples 1 R$ 87,50 R$ 87,50
Total: | R$ 14.865,20

Fonte: Elaborado pelo autor
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O faturamento mensal apresentado no Quadro 27 constitui-se da estimativa de vendas
mensal dos servicos, considerando o preco formulado pela prépria organizagao.

Os servicos que estdo relacionados com produtos de menor custo como por exemplo a
instalacdo ou troca de interruptores e tomadas receberam uma margem de lucro maior do que
aqueles servicos que necessitam de materiais com maior valor como € o caso da instalacdo de
disjuntores.

Assim, considerando a média dos servicos listados no Quadro 27 o faturamento mensal da
organizacao é de R$ 14.865,20.

45.6 Projecdo de receitas

Para realizar a projecdo de vendas que ocorrerdo nos proximos meses e anos, estimou-se
uma taxa de crescimento de 0,48% nos 12 primeiros meses e 6% a partir do segundo ano de
atividade, considerando um crescimento anual do setor de 2,5% (MINISTERIO DE MINAS E
ENERGIA, 2017) mais a porcentagem de crescimento que a empresa busca anualmente.

O Quadro 28 apresenta a projecéo de receitas.
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Quadro 28 - Projecéo de receitas

Projecédo de Receitas

Periodo Faturamento Total
Més 1 R$ 14.865,20
Més 2 R$ 14.936,55
Més 3 R$ 15.008,25
Més 4 R$ 15.080,29
Més 5 R$ 15.152,67
Més 6 R$ 15.225,41
Meés 7 R$ 15.298,49
Més 8 R$ 15.371,92
Més 9 R$ 15.445,71
Més 10 R$ 15.519,85
Més 11 R$ 15.594,34
Ano 2 R$ 194.157,94
Ano 3 R$ 205.807,41
Ano 4 R$ 218.155,86

Fonte: Elaborado pelo autor

Observando o Quadro 28 e as taxas de crescimento estimadas, de 0,48% nos primeiros 12
meses e de 6% nos proximos anos, conclui-se que ao final do primeiro ano o faturamento total do
empreendimento sera de R$ 183.167,86.

Assim, considerando um crescimento de 6% nos proximos anos, a empresa devera faturar
R$ 194.157,94 ao final do segundo exercicio, R$ 205.807,41 no terceiro e R$ 218.155,86 ao final

do quarto ano de operacao.

4.5.7 Custos de comercializacéo

Os custos de comercializacdo envolvem os valores desembolsados durante o processo de
vendas (SEBRAE, 2013). Estima-se que a empresa ira recolher 6,08% de seu faturamento bruto a
titulo de imposto simples, junto ao Governo Federal (FREITAS, 2018).

Serdo investidos mensalmente o valor correspondente a 1,5% do faturamento bruto em

propagandas com a finalidade de divulgacdo da marca e dos servigos. Além disso, destacam-se
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também os gastos com vendas que séo referente ao combustivel desembolsado no processo de
realizacdo dos servicos e divulgacdo, o que corresponde ao valor de 3% do faturamento bruto.

O empreendimento devera ainda remunerar as operadoras de cartdo de crédito com uma
taxa de aproximadamente 2,99%, considerando valores referentes aos cartdes de crédito e de
débito (ANDRADE, 2013)

O Quadro 29 aponta os custos de comercializagao.

Quadro 29 - Custos de comercializacdo

Custos de comercializagdo
Descricéo (%) Faturamento Estimado | Custo Total
SIMPLES (Imposto Federal) 6,08 R$ 14.865,20 R$ 903,80
Gasto com vendas: Taxas de Cartdes 2,99 R$ 14.865,20 R$ 444,47
Gasto com vendas: Propaganda 1,50 R$ 14.865,20 R$ 222,98
Gasto com vendas: Gasolina 3,00 R$ 14.865,20 R$ 445,96

Fonte: Elaborado pelo autor
O Quadro 30 apresenta os o valor total dos custos de comercializacao.

Quadro 30 - Total de custos de comercializacio

Total dos custos de comercializa¢ao
Total Impostos R$ 903,80
Total Gastos com Vendas R$ 1.113,40
Total Geral (Impostos + Gastos) R$ 2.017,21

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando um faturamento de R$ R$ 14.865,20 mensais, a empresa planeja
desembolsar um total de R$ 2.017,21 em tributos e gastos com vendas incluindo as taxas de
cartdes, propagandas e combustivel.

O Quadro 31 apresenta a projecdo de custos de vendas e tributos oriundos da
comercializacdo dos produtos.

Desta maneira, no primeiro ano de operacao o0s custos serdo de R$ 24.885,88. No segundo
ano a estimativa sobe para R$ 26.347,23 conforme estimativa de aumento de faturamento. No

terceiro ano, a previsdo é de R$ 27.928,07 e no quarto ano R$ 29.603,75.
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Projecéo dos custos de comercializacao

Periodo Custo Total
Més 1 R$ 2.017,21
Més 2 R$ 2.026,89
Més 3 R$ 2.036,62
Més 4 R$ 2.046,40
Més 5 R$ 2.056,22
Més 6 R$ 2.066,09
Meés 7 R$ 2.076,00
Més 8 R$ 2.085,97
Més 9 R$ 2.095,98
Més 10 R$ 2.106,04
Més 11 R$ 2.116,15
Més 12 R$ 2.126,31
Ano 1 R$ 24.855,88
Ano 2 R$ 26.347,23
Ano 3 R$ 27.928,07
Ano 4 R$ 29.603,75

Fonte: Elaborado pelo autor

4.5.8 Apuracao dos custos de materiais diretos ou mercadorias vendidas

O Quadro abaixo mensura 0s custos unitarios e totais dos servicos listados nas projecdes

de vendas mensais iniciais.

Quadro 32 - Estimativa de custos dos servicos

(Continua)
Estimativa de custos dos servicos
Estimativa de _Cys_to Custo das
. unitario de .
N° Servico vendas (em .. | mercadorias
. materiais !
unidades) N vendidas
/aquisigdes
1 [Instalacdo de tomada simples 4 R$ 7,03 R$ 28,12
2 | Troca de tomada simples 3 R$ 7,03 R$ 21,09
3 | Instalacdo de tomada dupla 4 R$ 10,92 R$ 43,68
4 | Troca de tomada dupla 1 R$ 10,92 R$ 10,92
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(Continuacéo)

Estimativa de custos dos servicos

Estimativa

Custo

q ae Custo das
Ne° Servico evendas | unitario de mercadorias
(em materiais .
unidades) | /aquisi¢des vendidas
5 |Instalacdo de tomada tripla 2 R$ 14,85 R$ 29,70
6 |Troca de tomada tripla 1 R$ 14,85 R$ 14,85
7 | Instalacdo de interruptor simples 7 R$ 3,26 R$ 22,82
8 | Troca de Interruptor simples 3 R$ 3,26 R$ 9,78
9 |Instalagdo de interruptor e tomada simples 2 R$ 6,74 R$ 13,48
10 | Instalacdo de Interruptor duplo 3 R$ 11,53 R$ 34,59
Ipstalagéo de interruptor duplo e tomada 9 R$ 14,24 RS 28,48
11 [simples
12 | Troca de Interruptor Duplo 1 R$ 11,53 R$ 11,53
13 | Instalagdo de chave-hotel 2 R$ 59,90 R$ 119,80
14 | Instalacdo de spot ou receptaculo 01 ldmpada 4 R$ 9,00 R$ 36,00
15 | Instalacdo de spot ou receptaculo 02 lampadas 1 R$ 52,90 R$ 52,90
16 | Instalagdo de luminaria ou lustres simples 1 R$ 18,00 R$ 18,00
17 | Instalagdo de luminaria ou lustre conjugada 1 R$ 36,00 R$ 36,00
Instalacdo de arandelas ou spot de jardim
18 |simples 2 R$ 40,00 R$ 80,00
19 |Reparo de chuveiro elétrico 6 R$ 21,00 R$ 126,00
20 |Instalacdo de Chuveiro até 5500 2 R$ 6,90 R$ 13,80
21 |Instalacdo de torneira elétrica 2 R$ 6,90 R$ 13,80
22 |Instalacdo de motores em geral 1 R$ 30,00 R$ 30,00
23 | Instalacdo de cabo trifasico para motores 25 R$ 7,20 R$ 180,00
24 | Colocacéo de cano corrugado 1/4 por metro 20 R$ 0,80 R$ 16,00
25 | Colocacdo de cano corrugado 1/2 por metro 30 R$ 0,60 R$ 18,00
26 | Colocacdo de cano corrugado 3/4 por metro 30 R$ 1,39 R$ 41,70
27 |Instalacdo de campainha residencial 1 R$ 45,90 R$ 45,90
28 | Instalacéo de fio rigido de 1,5 mm por metro 150 R$ 0,95 R$ 142,50
29 | Instalacdo de fio rigido 2,5mm por metro 250 R$ 1,80 R$ 450,00
30 |Instalagdo de fio rigido 4mm por metro 250 R$ 2,75 R$ 687,50
31 |Instalacdo de fio rigido 6mm por metro 250 R$ 3,70 R$ 925,00
32 |Instalacdo de disjuntor unipolar 10 A 1 R$ 6,45 R$ 6,45
33 | Instalacdo de disjuntor unipolar 16 A 4 R$ 6,98 R$ 27,92
34 |Instalacdo de disjuntor unipolar 20 A 4 R$ 7,79 R$ 31,16
35 |Instalacdo de disjuntor unipolar 25 A 3 R$ 6,67 R$ 20,01
36 | Instalacdo de disjuntor unipolar 32 A 3 R$ 8,20 R$ 24,60
37 |Instalacdo de disjuntor unipolar 40 A 3 R$ 10,90 R$ 32,70
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(Concluséo)

Estimativa de custos dos servicos

Estimativa

Custo

ae Custo das

: de vendas | unitario de )
N° Servico .. | mercadorias

(em materiais .
. N vendidas
unidades) | /aquisi¢des

38 | Instalacdo de disjuntor bipolar 10 A 1 R$ 22,86 R$ 22,86
39 |Instalacdo de disjuntor bipolar 16 A 1 R$ 25,99 R$ 25,99
40 | Instalacdo de disjuntor bipolar 32 A 1 R$ 30,00 R$ 30,00
41 | Instalacédo de disjuntor bipolar 40 A 1 R$ 33,64 R$ 33,64
42 | Instalagdo de disjuntor tripolar 10 A 1 R$ 22,50 R$ 22,50
43 | Instalacdo de disjuntor tripolar 20 A 1 R$ 29,65 R$ 29,65
44 | Instalacdo de disjuntor tripolar 32 A 1 R$ 41,80 R$ 41,80
45 | Instalacdo de disjuntor tripolar 40 A 1 R$ 46,93 R$ 46,93
46 | Instalacdo de disjuntor tripolar 63 A 1 R$ 67,90 R$ 67,90
47 |Instalacdo de soquete para lampada E27 10 R$ 5,10 R$ 51,00
48 |Instalagdo sensores de presenca 2 R$ 38,99 R$ 77,98
49 |Instalacdo de luminaria de emergéncia simples 1 R$ 49,90 R$ 49,90
Total| R$ 3.944,93

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 32 representa o custo total dos servicos listados de acordo com o Quadro 27

que elabora a estimativa de vendas mensais. O valor total de custos dos servicos de acordo com a
estimativa de vendas é de R$ R$ 3.944,93.

Quadro 33 - Projecdo dos custos das mercadorias vendidas

(Continua)

Projecéo dos custos das mercadorias vendidas

Periodo Custo das mercadorias vendidas
Més 1 R$ 3.944,93
Més 2 R$ 3.963,87
Més 3 R$ 3.982,89
Més 4 R$ 4.002,01
Més 5 R$ 4.021,22
Més 6 R$ 4.040,52
Més 7 R$ 4.059,92
Més 8 R$ 4.079,40
Més 9 R$ 4.098,98
Més 10 R$ 4.118,66
Més 11 R$ 4.138,43
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Projecéo dos custos das mercadorias vendidas

Periodo Custo das mercadorias vendidas
Més 12 R$ 4.158,29

Ano 1 R$ 48.609,13

Ano 2 R$ 51.525,68

Ano 3 R$ 54.617,22

Ano 4 R$ 57.894,25

Fonte: Elaborado pelo autor

A projecdo do Quadro 33 demostra que no ano 1, a projecdo de custos serd de

aproximadamente R$ 48.609,13, considerando que no primeiro ano o0 aumento de custos

estimado é de 0,48% ao més, levando em consideracdo os mesmos fatores que elevam o

faturamento.

No segundo ano, o aumento de custos anuais serd de 6% o que resulta em R$ 51.525,68

de custos. No terceiro ano o0 montante serd de R$ 54.617,22 e no quarto ano as projecdes indicam

R$ 57.894,25.

4.5.9 Custos com depreciacao

O Quadro abaixo representa 0s custos que a empresa tera com a deprecia¢do de maquinas,

equipamentos, computadores, e veiculos.

Quadro 34 - Custos com depreciacao

Custos com depreciacéo

Ativos Fixos Valor do Vida util em Depreciagdo Depreciagdo
bem anos anual mensal

Magquinas e R$ 2.396,90 20 R$ 119,85 R$ 9,99
equipamentos
Moveis e utensilios R$ 1.778,00 10 R$ 177,80 R$ 14,82
Computadores R$ 6.440,00 5 R$ 1.288,00 R$ 107,33
Veiculos R$ 24.600,00 20 R$ 1.230,00 R$ 102,50
Total R$ 6.960,00 R$ 234,64

Fonte: Elaborado pelo autor

Os custos com depreciagdo apontados no Quadro 34 relacionam os valores de aquisi¢cao

dos bens e seu tempo de vida util. Dessa forma é possivel calcular o custo da desvalorizacao




81

destes bens, considerando uso, acdo do tempo e obsolescéncia (depreciacdo). Este valor totaliza
R$ 6.960,00 ao ano, ou R$ 234,64 mensais.

4.5.10 Custos com mao-de-obra

Os custos com mao-de obra do empreendimento estdo listados na tabela abaixo.
Inicialmente a empresa contard com um eletricista e um administrador, sendo estes os proprios

sOcios da empresa.

Quadro 35 - Custos com a mao-de-obra

Custos com a mao-de-obra
. Total Total (pro-
Funcéo Quantidade Pro Encargos pro- Total labore +
labore % encargos
labore encargos)
- R$ R$ R$
Eletricista 1 357500 | 11 | 357500| 39325|  R$3.968.25
R$ R$ R$
Administrador 1 1.379,96 11 1.379,96 151,80 R$ 1.531,75
R$
Total: [ 5.500,00

Fonte: Elaborado pelo autor
De acordo com os dados apresentados no Quadro 35 a empresa devera comprometer-se
com um total de R$ 5.500,00 referentes ao pro-labore dos sécios mais encargos referentes aos
11% de INSS que devem ser retidos, sendo que corresponde ao pro-labore um total de R$

4954,96 enquanto os encargos correspondem a um total de R$ 545,05.

4.5.11 Custos fixos operacionais mensais

O Quadro 36 representa os custos fixos totais que irdo ocorrer mensalmente. S&o
estimados os valores desembolsados independente do volume de vendas, ou seja, mesmo que a

organizagao nao realize negocios, estes custos deverdo acontecer (SEBRAE, 2013).
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Custos Fixos Operacionais Mensais

Descricdo Custo
Energia elétrica R$ 200,00
Telefone + internet R$ 150,00
Honorarios do contador R$ 250,00
Manutencéo dos equipamentos R$ 50,00
Salarios + encargos R$ 0,00
Material de limpeza R$ 20,00
Material de escritorio R$ 100,00
Depreciagdo R$ 234,64
Taxas diversas R$ 150,00
Seguro + IPVA do veiculo R$ 200,00
Software de gestdo R$ 135,00
Pro-labore R$ 5.500,00
Total R$ 6.989,64

Fonte: Elaborado pelo autor

O valor total dos custos fixos mensais representam

R$ 6.989,64. A partir dessa

informacdo criou-se uma projecdo de custos mensais e anuais, com crescimento a uma taxa

mensal de 0,32% no primeiro ano e de 4% anuais a partir do segundo ano de acordo com a

estimativa de aumento da inflacdo para os proximos anos (PORTAL BRASIL, 2017).

O Quadro 37 faz a representacao das projecoes.
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Quadro 37 - Projecdo dos custos fixos operacionais mensais
Projecéo dos custos fixos operacionais mensais

Periodo Custo Total
Més 1 R$ 6.989,64
Més 2 R$ 7.012,01
Més 3 R$ 7.034,45
Més 4 R$ 7.056,96
Més 5 R$ 7.079,54
Més 6 R$ 7.102,19
Més 7 R$ 7.124,92
Més 8 R$ 7.147,72
Més 9 R$ 7.170,59
Més 10 R$ 7.193,54
Més 11 R$ 7.216,56
Més 12 R$ 7.239,65
Ano 1 R$ 85.367,75
Ano 2 R$ 88.782,46
Ano 3 R$ 92.333,76
Ano 4 R$ 96.027,11

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando os resultados do Quadro 37, os custos fixos operacionais projetados para o
primeiro ano sdo de R$ 85.367,75. No segundo ano, os custos fixos serdo na faixa de R$
88.782,46. No terceiro ano, R$ 92.333,76 e no quarto ano de operacdo R$ 96.027,11.

4.5.12 Demonstrativo de resultados

O demonstrativo de resultados ¢ uma metodologia utilizada para calcular o resultado
(lucro ou prejuizo) obtido no negécio (SEBRAE, 2013)

Inicialmente deve-se relacionar e receita total com vendas (receita bruta) e desta devem
ser abatidos os custos com materiais diretos, impostos incidentes sobre vendas e gastos com
vendas. Deduzindo-se esta receita dos itens relacionados, encontra-se a margem de contribuicéo
(lucro variavel) (SEBRAE 2013). Da margem de contribuicdo sdo descontados os custos fixos

totais para gerar o resultado operacional. Por fim, desconta-se ainda o valor equivalente a
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depreciacdo de maquinas, veiculos e equipamentos, chegando-se assim ao resultado final
denominado Lucro Liquido (SEBRAE, 2013)

O Quadro 38 apresenta o demonstrativo de resultados para o primeiro més de operacao.

Quadro 38- Demonstrativo de resultados

Demonstrativo de resultados
Descricdo Valor Valor Anual |(%)
1. Receita Total com Vendas R$ 14.865,20 R$ 183.167,87 |100,00%
2. Custos Variaveis Totais
ot L) custo das Mercadories| pg 3 944,03 R$ 48.600,12 |26,54%
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 903,80 R$11.136,61 |[6,08%
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 1.113,40 R$ 13.719,27 |[7,49%
Total de custos Variaveis R$ 5.962,13 R$ 73.465,00 [40,11%
3. Margem de Contribuigéo R$ 8.903,07 R$ 109.702,87 [59,89%
4. (-) Custos Fixos Totais RS 6.989,64 R$ 85.367,77 |47,02%
5. Resultado Operacional: LUCRO |[R$1.913,43 R$ 24.335,10 [12,87%
6.(-) Depreciacdo R$ 234,64 R$ 2.815,64 1,54%
7. LUCRO LIQUIDO R$ 1.678,79 R$21.519,46 [11,75%

Fonte: Elaborado pelo autor

O resultado operacional apresentado no Quadro 38 representa um retorno de R$ R$
1.678,79 proporcionado pelo negé6cio ao final do primeiro més e R$ 21.519,46 ao final do
primeiro ano. Em termos percentuais representa 11,85% % ao ano em relagdo ao faturamento

bruto considerado.
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O Quadro 39 apresenta a mensuracao do demonstrativo de resultados.

Quadro 39 - Projecdo do demonstrativo de resultados

Projecdo do demonstrativo de resultados
Periodo Resultado
Més 1 R$ 1.678,79
Més 2 R$ 1.694,71
Més 3 R$1.710,78
Més 4 R$ 1.727,00
Més 5 R$ 1.743,38
Més 6 R$ 1.759,91
Més 7 R$ 1.776,59
Més 8 R$ 1.793,44
Més 9 R$ 1.810,45
Més 10 R$ 1.827,61
Més 11 R$ 1.844,94
Més 12 R$ 1.862,44
Ano 1 R$ 21.230,02
Ano 2 R$ 24.433,63
Ano 3 R$ 28.120,83
Ano 4 R$ 32.364,44

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 39 demonstra o lucro projetado para a empresa nos doze primeiros meses de
atividade, que resultam em um total de R$ 21.230,02 no primeiro ano de atividade. Considerando
a taxa de crescimento projetada, a empresa devera ter um lucro liquido de R$ 24.433,63 ao final
do segundo ano.

Ja no terceiro ano de opera¢do da empresa o lucro liquido serd R$ 28.120,83 e no quarto

ano as projecoes indicam R$ 32.364,44.

4.5.13 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa consiste em um instrumento que permite a representacdo dinamica das
entradas e saidas financeiras da empresa correspondentes a certo periodo de tempo

(ZDANOWICZ, 2004). Mensurando as entradas e saidas efetivas dos recursos financeiros é
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possivel realizar andlises a respeito do investimento como por exemplo o tempo necessario para
que o dinheiro investido seré recuperado (Pay Back), o calculo do Valor Presente Liquido (VPL)
e a Taxa Interna de Retorno (TIR) que serdo apresentados no préximo item (PUCCINI, 2009).

O Quadro 40 demonstra o fluxo de caixa da empresa para 0s primeiros quatro anos de
atividade, considerando as entradas e saidas dos recursos financeiros conforme suas projecdes ja
informadas anteriormente, o valor de investimento, o resultado operacional e o saldo de caixa ao

final de cada ano.

Quadro 40 - Fluxo de caixa anual

(Continua)
Fluxo de caixa anual
Descricdo: Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
R$ R$ R$ R$
Faturamento R$0.00 119316787 |194.15794 |205.80742 |218.155,86
Compras R$ 0,00 R$ 48.609,13 |R$51.525,68 |R$54.617,22 |R$ 57.894,25
. -R$
Investimento 51.576,97 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fluxo de caixa
| Entradas
1. (+) Vendas % Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

1.1 Vendas a Vista 40% R$ 73.267,15 |R$ 77.663,18 |R$ 82.322,97 |R$ 87.262,35
1.2 Vendas a prazo
-30 dias

1.3 Vendas a prazo
- 45 dias

30% R$ 50.249,60 |R$ 58.247,38 [R$61.742,23 |R$ 65.446,76

30% R$ 45.571,30 |R$58.247,38 [R$61.742,23 |R$ 65.446,76

R$ R$ R$ R$
169.088,05 194.157,94 205.807,42 |218.155,86

Total de entradas

Il Saidas

2. Custos Variaveis

2.1. (-) Compras %

\Z/iita 1Compras a| 1400 |R$4.860,91 |R$5.15257 |R$5.461.72 |R$5.789,43

2.1.2 Compras a
prazo- 30 dias
2.1.3 Compras a
prazo - 45 dias
2.1.4 Compras a
prazo - 60 dias

40% R$17.780,34 |R$ 20.610,27 [R$21.846,89 |R$ 23.157,70

30% R$12.093,72 |R$ 15.457,70 [R$ 16.385,17 |R$ 17.368,28

20% R$8.062,48 |R$ 10.305,14 [R$10.923,44 |R$ 11.578,85
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(Concluséo)

Fluxo de caixa
2.2. (-) Despesas %
com Vendas
221  Impostos 0 R$
sobre as vendas 6,08% R$ 10.183,93 |R$11.804,80 |R$ 12.513,09 13.263,88
gfrées Taxa de| 59905 |R$1.13430 |R$1.38656 |R$1.46075 |RS$1.557,93
2.23 Gastos com| ) g0, | Re9 74752 |R$2.91237 |R$3.08711 |R$3.272,34
Propaganda
2.24 Gastos COM | 4 500 | Re5 40504 |R$5.82474 |R$6.17422 | RS 6.544,68
vendas (gasolina)
3. (-) Custos Fixos
3.1 Energia elétrica R$2.332,69 |R$2.426,00 |R$2.523,04 R$ 2.623,96
3.2Telefone + internet R$1.832,02 [R$1.90530 |R$1.981,51 R$ 2.060,77
3.3 Honorarios do contador R$3.053,36 [R$3.17549 |R$3.302,51 R$ 3.434,61
3.4 Manutencdo dos R$61067 |R$63510 |R$66050  |R$ 686,92
equipamentos
3.5 Material de limpeza R$ 244,17 R$ 253,94 R$ 264,09 R$ 274,66
3.6 Material de escritorio R$1.221,35 [R$1.270,20 |R$1.321,01 R$ 1.373,85
3.7 Taxas diversas R$1.532,02 [R$1.593,30 |R$1.657,03 R$ 1.723,31
3.8 Sequro + IPVA do veiculo |R$ 2.442,69 |[R$2.540,40 |R$2.642,01 R$ 2.747,69
3.10 Software de gestdo R$1.848,18 |[R$1.922,11 ([R$1.998,99 [R$2.078,95
, R$
3.11 Pro-labore R$ 66.000,00 |R$ 66.000,00 |R$ 66.000,00 66.000,00
, R$ R$ R$
Total de saidas (2+3) 14347539 |155175,98 | R° 160212101 145 537 g9
) R$
111 Resultado operacional R$ 25.612,66| R$38.981,96| R$ 45.595,32 52.618.05
. R$
Saldo inicial -R$51.576,97|-R$ 25.964,31 R$ 13.017,65 58.612.97
IV Saldo final de caixa RS| R$13.017.65| R$58.612,97 RS
25.964,31 ' ! ' ! 111.231,02

Fonte: Elaborado pelo autor

Considerando as projecGes da tabela é possivel afirmar que ao final do primeiro ano de
atividade a empresa ainda estara com saldo negativo, ou seja ainda ndo conseguiu recuperar 0
dinheiro investido. Ja no segundo ano, a empresa encerra suas atividades com saldo positivo de
R$ 13.017,65. No terceiro ano o saldo final serd R$ 58.612,97 e no quarto serd de R$ 111.231,02

caso ndo seja realizado um reinvestimento desse valor na propria empresa.
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4.5.14 Indicadores de viabilidade

O Quadro 41 apresenta os indicadores de viabilidade calculados, tendo por base os dados
apresentados nas projecdes financeiras do plano de negdcios.

A metodologia utilizada é a mesma para o célculo dos indicadores do primeiro, segundo,
terceiro e quarto ano de operacdo considerados no estudo (SEBRAE, 2013).

O primeiro indicador trata do ponto de equilibrio, que representa o quanto a empresa
precisa faturar para pagar seus custos em um determinado periodo. Esse indicador é obtido
dividindo-se o total de custos fixos pela margem de contribuicdo calculada no demonstrativo de
resultados (GITMAN, 2010). O total de custos fixos R$ 85.367,77 é dividido pela margem de
contribuicdo de 59,89%. Observa-se entdo que na projecdo do primeiro ano, quando a receita do
empreendimento chegar ao montante de aproximadamente R$ 142.536,24 a empresa nédo tera
nem lucro nem prejuizo.

Logo, um faturamento abaixo desse montante, considerando a previsdo de investimento
total, podera representar prejuizo. Acima desse valor de R$ 142.536,24 a organizacdo podera
apresentar lucro.

Quadro 41 - Indicadores de viabilidade

Indicadores de viabilidade

Indicadores Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

Ponto de Equilibrio R$ 142.536,24 |R$148.237,69 |[R$154.167,20 |R$ 160.333,89
Lucratividade 13,48% 18,62% 20,78% 22,82%
Rentabilidade 47,18% 53,32% 60,26% 68,10%

Taxa interna de retorno: 41%
Valor presente liquido: R$ 71.105,18

Prazo de retorno do investimento: 2 ano e 3 meses
Fonte: Elaborado pelo autor

Para calcular a Lucratividade e Rentabilidade, bem como a Taxa de Retorno Interno e o
Valor presente Liquido utilizou-se como base os valores referentes ao fluxo de caixa que estdo
dispostos resumidamente no Quadro abaixo. Nesta, também encontram-se os valores referentes

ao lucro liquido de cada ano de operacéo.
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Demonstrativo de resultado simplificado

Descricéo Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
Entradas (receita com RS 0.00 R$ R$ R$ R$
vendas) ’ 169.088,05 194.157,94 205.807,42 |218.155,86

. R$ R$ R$ R$
Total de Saidas R$0.00 114347530 |155.17598 |160.212,10 |165537,81
Investimento 5?%76,97 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Resultado operacional R$ 25.612,66 | R$ 38.981,96 [ R$ 45.595,32 | R$ 52.618,05
(-) Depreciacdo R$2.81565| R$2.81565| R$2.815,65| R$2.815,65
Lucro Liquido R$22.797,01| R$ 36.166,31|R$ 42.779,67 | R$ 49.802,40
Saldo inicial -R$51.576,97 [-R$ 28.779,96 | R$ 7.386,35| R$ 50.166,02
IV Saldo final de caixa -R$28.779,96 | R$ 7.386,35[R$ 50.166,02 | R$ 99.968,42

Fonte: Elaborado pelo autor

A Lucratividade consiste na relacdo do lucro liquido com as vendas realizadas pela
empresa (GITMAN, 2010). E obtida dividindo-se o lucro liquido de R$ 22.797,01 pelo
faturamento bruto de 169.088,05, ou seja, para cada R$ 100,00 de faturamento, sera obtido um
lucro de R$ 13,48 ao primeiro ano.

A rentabilidade € um indicador que mede o retorno do capital investido (PUCCINI, 2009).
E obtida dividindo-se o lucro liquido pelo total de investimento realizado, no caso R$ 22.797,01
dividido pelo total de investimento que é 51. 576,97. Assim, no primeiro ano esse percentual
ficou em R$ 44,19 de rentabilidade para cada R$ 100,00 de investimento para comecar 0
negaocio.

O prazo de retorno do investimento, ou seja 0 tempo necessario para que o empreendedor
recupere o que investiu, considerando os dados apresentados, ird ocorrer em um dois anos e trés
meses. Este calculo foi realizado considerando o fluxo de caixa apresentado anteriormente. Neste,
observou-se o tempo de recuperacao de capital que se encontra entre o primeiro e 0 segundo ano,
quando o saldo do projeto passa de negativo para positivo (LAPPONI, 2005). Assim, utilizou-se
a seguinte interpolacéo linear: Pay Back= 1-(-28.779.96/22797,01) (LAPPONI, 2005).

O valor resultante da expresséao foi de 2,26, 0 que corresponde a 2 anos e trés meses.

A Taxa Interna de Retorno e o Valor Presente Liquido (VPL) também foram mensurados.
Para o VPL foram consideradas as entradas (receita com vendas) do fluxo de caixa. Assim, as

entradas foram trazidas ao seu valor presente considerando a taxa de custo do capital, no caso foi
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utilizada a taxa Selic com percentual de 8% de acordo com as projecdes do banco central
(GRANER; CAMPQOS, 2018). Apds encontrados os valores presentes de cada entrada, estes
foram somados e por fim descontou-se o investimento inicial, resultando no valor de R$
71.105,18 o que indica que as entradas, quando trazidas para o presente sdo maiores que o valor
de investimento (PUCCINI, 2009).

A Taxa Interna de Retorno é a taxa de juros que iguala o valor presente das entradas de
caixa com o valor presente das saidas, ou seja é o percentual de retorno que aquele investimento
ird trazer (PUCCINI, 2009). No caso, a TIR foi calculada por meio do software Excel, através
dos dados do valor de investimento e as entradas apresentadas no fluxo de caixa. Assim, chegou-
se a taxa de 41% o que indica a viabilidade do empreendimento, sendo que o custo de capital do
mesmo € 8% relativos ao retorno de investimentos no Tesouro Nacional considerando as
projecdes da taxa Selic (GRANER; CAMPQOS, 2018).

Considerando a relacdo dos dados apresentados e a elaboracdo do plano de negécios, que
desconsiderou fatores que elevam os valores de custos, como a contratagdo empregados

assalariados, é possivel afirmar a viabilidade de implementacdo do empreendimento.

4.5.15 Construcdo de cenérios

Nas acOes de construcdo de cenarios foram consideradas trés modelos provaveis, sendo o
cenario provavel, ja considerado anteriormente no planejamento financeiro, e tambeém os cenarios
pessimista e otimista. Para a projecdo de cenario pessimista, utilizou-se uma queda de 6% no
faturamento mensal, com base na maior queda ja registrada no setor de servi¢cos nos ultimos anos
(COSTA; CORREA, 2018). A projecdo otimista projeta um incremento de 9% no faturamento
mensal considerando que a empresa cresca 9% a mais que 0 cenario provavel.

Os célculos consideram a diferenca entre a receita total com vendas e 0s custos variaveis
totais o que resulta na margem de contribui¢do. Desse valor ainda s&o subtraidos os custos fixos
totais, ocasionando assim no resultado operacional mensal da organizacdo, e por fim ainda séo
subtraidos o0s custos com depreciagdo dos investimento em maquinas, computadores e
equipamentos, resultando assim no lucro liquido mensal da organizacdo. O Quadro 43 apresenta

0 cenério provavel elaborado.
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Cenario Provavel

Descricéo Valor (%)
1. Receita Total com Vendas R$ 14.865,20 100%
2. Custos Variaveis Totais
2.1 (-) Custo das Mercadorias Vendidas R$ 3.944,93 26,54%
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 903,80 6,08%
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 1.113,40 7,49%
Total de custos Variaveis R$5.962,13 40,11%
3. Margem de Contribuicédo R$ 8.903,07 59,89%
4. (-) Custos Fixos Totais RS 6.989,64 47,02%
5. Resultado Operacional: LUCRO R$ 1.913,43 12,87%
6. (-) Depreciagédo R$ 234,64 1,58%
7. LUCRO LIQUIDO R$ 1.678,79 11,29%

Fonte: Elaborado pelo autor

O Quadro 44 esta representado o cenario pessimista, no qual se considerou uma reducéo

de 6% no faturamento mensal da empresa.

Quadro 44 - Construcao de cenarios: Cenario pessimista

Cenario pessimista

Cenario pessimista (-6%0) Valor (%)
1. Receita total com vendas R$ 13.973,29 100,00%
2. Custos variaveis totais
2.1 (-) Custo das Mercadorias Vendidas R$ 3.708,23 26,54%
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 849,58 6,08%
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 1.046,60 7,49%
Total de Custos Variaveis R$ 5.604,41 40,11%
3. Margem de contribuigdo R$ 8.368,88 59,89%
4. (-) Custos fixos totais R$ 6.989,64 50,02%
5.Resultado Operacional R$ 1.379,24 9,87%
6.(-) Depreciacédo R$ 234,64 1,68%
7. LUCRO LIiQUIDO R$ 1.144,60 8,19%

Fonte: Elaborado pelo autor

O resultado otimista apresentado no quadro a seguir considera 9% no faturamento anual.
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Quadro 45 - Construcao de cenarios: Cenario otimista

Cenario Otimista
Cenario otimista (+9%o) Valor (%)
1. Receita total com vendas R$ 16.203,07 100,00%
2. Custos variaveis totais
2.1 (-) Custo das Mercadorias Vendidas R$ 4.299,97 26,54%
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$ 985,15 6,08%
2.3 (-) Gastos com vendas R$ 1.213,61 7,49%
Total de Custos Variaveis R$ 6.498,72 40,11%
3. Margem de contribuicao R$ 9.704,35 59,89%
4. (-) Custos fixos totais R$ 6.989,64 43,14%
5.Resultado Operacional R$ 2.714,71 16,75%
6. (-) Depreciagdo R$ 234,64 1,45%
7. LUCRO LIQUIDO R$ 2.480,07 15,31%

Fonte: Elaborado pelo autor

A partir das resultados estimados, é possivel afirmar que o cenario pessimista no Quadro
44 prevé um lucro liquido de R$ 1.144,60 mensais, com percentual de lucratividade de 8,19%, o
que, se contabilizado nas projecdes anuais, ou seja, se repetir por varios meses, podera causar
prejuizo para a empresa ou uma demora maior para retorno dos valor total investido.

O cenério otimista apresentado no Quadro 45 considera resultado operacional de R$
2.480,07 mensais e lucratividade de 15,31%. Desta forma, conforme a mensuragdo mostrada no
desempenho operacional provavel e lucro liquido, a empresa conseguira ter maior margem de
lucratividade e também resultados de retorno financeiro mais rapidos se comparados com 0s

demais cenarios que foram mensurados.

46 AVALIACAO ESTRATEGICA

De acordo com o Sebrae (2013), a analise da estratégia propde identificar as forcas e
fraquezas da empresa e avaliar o cendrio interno e externo em busca de oportunidades e ameacas.
Dessa forma, para a avaliacdo estratégica foi elaborada matriz F.O.F.A, que considera as
principais forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas dos ambientes internos e externos da
empresa (DORNELAS, 2016).
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A elaboragdo da matriz F.O.F.A consiste no cruzamento dos aspectos que a empresa
considera como oportunidades e ameagas do mercado, ou seja, fatores externos que ndo podem
ser controlados pela empresa mas que vao se encontro a intencdo estratégica da mesma, com as
forcas e fraquezas, considerando aspectos internos da organiza¢do como Vvisdo, missao, valores e
objetivos organizacionais, para assim identificar os pontos em que pode haver melhorias.
(CHIAVENATTO, 2012).

O quadro abaixo representa as forcas e fraquezas da empresa, bem como as oportunidades

e ameacas inerentes ao negocio.
Quadro 46 - Avaliagdo estratégica: Matriz F.O.F.A.

Matriz F.O.F.A
Fatores Internos Fatores Externos
Forcas: Oportunidades:

Atendimento personalizado e| Mercado com crescimento no setor de servigos
em horarios atrativos residenciais (SEBRAE, 2016).

Grande parte dos entrevistados considera que existe
mercado para uma empresa prestadora de servicos
elétricos na cidade de Bom Principio

Pontos | Possibilidade de pagamento por
Fortes |meio de cartGes

Preco dos servicos atrativos,

N ~ . s |Poucos profissionais formais especializados na
principalmente com relagdo a

~ regido
mao-de-obra g
Fraguezas: Ameacas:

Concorréncia forte de algumas empresas com loja
para atendimento

Diversidade de marcas e|Concorréncia com equipe maior para prestar
produtos limitada no estoque |servigos.

inicial. Baixo poder de barganha com fornecedores.

Preco acima do normal em
alguns servigos de maior valor.

Pouco poder de investimento.

Pontos
Fracos
Grande parte do publico sé contrata 0s servicos para
manutencgéo corretiva e ndo preventiva.

N&o possuir ponto comercial ~ |Valor baixo destinado a aquisicdo de servicos
para atendimento ao publico. elétricos anualmente pela maioria das familias.

Fonte: Elaborado pelo autor
E de extrema importancia que a empresa adote como procedimento ac@es de planejamento
e controle constantes. Além disso, uma revisdo do plano de negdcios deve ser realizada
periodicamente a fim de adequé-lo as realidades vivenciadas para empresa (DORNELAS, 2016).
Desta forma, considerando as fraquezas descritas, para contornar essa situacdo a empresa

deve buscar acesso a fornecedores com pregos ainda mais acessiveis, e se possivel aumentar a
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gama de produtos em estoque de acordo com as preferencias em marcas pelos consumidores
atendidos. Além disso, os sdcios possuem capital limitado, sendo necessério a busca de maiores
valores para investimento em terceiros.

Com relacdo as ameacas externas identificadas no mercado, a empresa encontra-se em
desvantagem se comparada com alguns concorrentes que possuem ampla equipe para
atendimento e ponto comercial, onde os clientes podem adquirir os produtos de sua preferéncia.

Muitos consumidores adquirem servicos elétricos apenas quando existe a necessidade, ou
seja, quando o chuveiro queima ou algum equipamento ou rede precisa de reparo, isso pode ser
considerada uma ameaca, sendo que enquanto 0s consumidores ndo estiverem tendo problemas
com seus equipamentos e rede ndo fardo a contratacao de servicos elétricos, o que também resulta
em baixo investimento anual nesses servigos.

Mesmo com essas perspectivas negativas foram identificadas oportunidades, sendo que o
mercado de servigos de instalacdo e manutencao elétrica vem tendo um crescimento significativo
(SEBRAE, 2013). Além disso, existem poucas empresas especializadas com registro formal que
prestem este tipo de servico na cidade de Bom Principio. E ainda, a maior parte dos respondentes
da pesquisa de mercado demostrou interesse em adquirir os servigos da empresa Persch Elétric e
91,77% dos participantes afirmou que a cidade de Bom Principio possui demanda para a
instalacdo de uma empresa de servicos elétricos.

A empresa pretende praticar como pontos fortes o atendimento personalizado e em
horérios alternativos, bom preco e ainda a possibilidade de pagamento através de cartdes, o que é
pouco difundido entre as empresas que prestam esses tipos de servigos na regido. Também sera
constante a busca por novidades e melhores formas de atender a realizar 0s servigcos para 0s

clientes.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Com a realizacdo da pesquisa de mercado e elaboracdo do plano de negdcios considera-se
que exista demanda para a instalacdo de uma empresa prestadora de servigos elétricos na cidade
de Bom Principio. De acordo com a pesquisa, 0os dados apresentados no Gréafico 2 indicam que
77,37% dos respondentes consomem servicos elétricos em suas residéncias.

O Grafico 18 apresenta que cerca de 91% dos respondentes acreditam que exista demanda
para uma empresa de servigos elétricos na cidade de Bom Principio, e 93,42% tem interesse em
adquirir servicos de uma empresa que privilegia servicos de qualidade e atendimento
diferenciado, de acordo com o Gréfico 17.

Além disso, o Gréfico 19 apresenta que mais de 50% dos respondentes demonstrou
interesse em adquirir os servicos da empresa, e o Grafico 20 demonstra que 65% dos
respondentes indicaria 0s servi¢os para outras pessoas.

Considerando a soma estes fatores, acredita-se que existe demanda de mercado para a
instalagdo de uma empresa prestadora de servicos elétricos na cidade de Bom Principio.

Apesar disso, a pesquisa de mercado apontou que uma parcela dos respondentes nédo
consome servicos elétricos ou entdo investe pouco neste setor. Uma das possiveis hipdteses para
essa questdo é que as pessoas geralmente consomem servicos elétricos de manutencédo corretiva,
ou seja, somente quando estdo com alguma necessidade urgente, esquecendo de realizar reparos e
revisdbes mensais, 0 que explica a baixa frequéncia de consumo e valores investidos destes
servicos. Neste caso, uma pesquisa focada nesta questdo em especifico poderia entender melhor o
comportamento do cliente.

Também foram mensurados a frequéncia de compra e o valor investido em média pelos
respondentes. Foi constatado atraves do Grafico 14 que a maior parte dos respondentes gasta de
R$ 1,00 a R$ 499,99 na aquisicdo de servigos e materiais elétricos anualmente, e com relacdo a
frequéncia mensurada no Gréfico 13, a maior parte dos participantes contrata os servigos pelo
menos uma vez por ano, 0 que representa cerca de 60% dos respondentes.

E importante mensurar que foi realizado um estudo de possiveis concorrentes, listando
seus pontos fortes e fracos a fim de comparar as forcas e fraquezas da empresa em questdo com
0s mesmos. Porém, o nimero de concorrentes considerados € baixo se comparado com 0s que

realmente existem no mercado, o que acaba tornando essa analise um tanto limitada.
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Um plano financeiro foi elaborado a fim de prever os investimentos e valores com 0s
quais a empresa deve honrar. Através das andlises comprovou-se a Vviabilidade do
empreendimento, destacando o tempo de Pay Back de 2 anos e 3 meses e a taxa interna de
retorno de 41%. Além disso, 0s socios possuem 100% do capital a ser investido, ndo dependendo
assim de terceiros para iniciar as atividades do negdcio, 0 que contribui positivamente para a
viabilidade do empreendimento.

Considera-se que em funcdo da entrada recente no mercado, a empresa nao possui alto
poder de barganha com o fornecedor, o que representa uma ameaca indicada na Matriz FOFA, ja
que em alguns produtos a empresa tera que utilizar valores de revenda mais altos para obter lucro,
e isso pode acabar fazendo com que a mesma perca parte da clientela.

Assim, sugere-se que a empresa realize uma estudo mais aprofundado dos possiveis
fornecedores e utilize técnicas a fim de encontrar menores precos em algum produtos e obter
vantagem perante seus concorrentes.

Entre as principais limitagdes encontradas durante a pesquisa, ressalta-se a questdo do
tempo necessario para realiza-la, ja que por se tratar de um plano de negdcios faz-se necessario
um estudo minucioso de todas as partes que envolvem o negécio, a fim de minimizar riscos e
erros que podem ocorrer durante a elaboracao.

Além disso, muitos possiveis fornecedores ndo disponibilizaram valores dos produtos, e
isso acabou tornando a analise um pouco superficial, ja que somente 5 possiveis fornecedores
foram considerados e somente 1 tinha valores e condi¢cdes de pagamento especificadas em seu
site.

Considera-se ainda a realizacdo de pesquisa de mercado detalhada em aspectos com
relacdo ao consumo de servicos elétricos, ou seja, a mensuragdo do consumo por homens e
mulheres, por faixa etéria, e o valor investido anualmente por cada um desses grupos. Também
foi possivel mensurar qual o fator determinante para a contratacdo de um servico elétrico, e quais
0s servicos mais adquiridos pelos clientes, para aprimorar a elaboracdo do estoque inicial dos
produtos.

Sugere-se ainda, a realizacdo de estudos especificos nas areas de marketing, e analise de
concorrentes e fornecedores do plano de negdcios, para que desta maneira se consiga aprimorar a
realizacdo da estratégia da empresa, buscando a minimizagdo dos riscos de implantacdo do

negocio e até mesmo sua expansao de forma mais significativa.
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Por fim, considerando os dados apresentados em todas as se¢des do Plano de Negocios,
bem como sua intengdo de abertura por parte dos sécios, considera-se vidvel a implementacao do

empreendimento.
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7 APENDICES

7.1 APENDICE A

Pesquisa de mercado para uma empresa prestadora de servigos de manutencao e instalagio
elétricas (Perch Elétric) na cidade de Bom Principio

Esta pesquisa, elaborada por Carolaine Vogel, faz parte do trabalho de conclusdo do curso de
Processos Gerenciais do Campus Feliz do Instituto Federal de Educacéo, Ciéncia e Tecnologia do
Rio Grande do Sul. As respostas deste questionario serdo mantidas em total sigilo e podem ser
respondidas com a devida sinceridade e franqueza.

* Obrigatorio

1. Sexo: *

() Masculino ( ) Feminino
2. ldade: *

( ) Até 18 anos

( ) Entre 19 e 35 anos

( ) Entre 36 e 59 anos

() Acima de 59 anos

3. Escolaridade: *

( ) Ensino Fundamental Incompleto
( ) Ensino Fundamental Completo
( ) Ensino Médio Incompleto

() Ensino Médio Completo

() Ensino Superior Incompleto
() Ensino Superior Completo

4. Cidade: *

5. Renda Mensal Familiar: *
) Até R$ 954,00

~
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( ) De R$ 955,00 a R$ 2862,00

( ) De R$2863,00 a R$ 5724,00

( ) DeR$5725,00 a R$ 8586,00

( ) Acima de R$ 8587,00

6. Quantos comodos existem em sua casa (Ex: 4 no total; 1 quarto, sala, banheiro e
cozinha)? *

()4

()5

()6

()6

( ) 8 oumais

7. Quantas pessoas residem em sua casa? *

()1

()2

()3

()4

( ) 5oumais

8. Vocé ou alguém de sua residéncia consomem servicos de instalacdo e manutencao
elétricas como instalacdo de disjuntores, fusiveis, tomadas, interruptores, lampadas,
instalacdo e manutencéo de chuveiros, torneiras elétricas, quadros de luz e reparos elétricos
em geral? *

( ) Sim ( ) Naéo

9. Com que periodicidade (em média) vocé contrata este tipo de servico: *

() Uma vez por més

() Uma vez a cada 3 meses

() Uma vez a cada 6 meses

() Uma vez por ano

() Uma vez a cada 2 anos ou mais

10. Quando vocé contrata um servico de instalagdo elétrica qual o fator determinante para
a contratacao? (Marque até 3 opcoes) *

( ) Preco
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( ) Rapidez
() Qualidade

( ) Bom atendimento

() Disponibilidade para atender em horérios diferenciados

11. Quais os servigos elétricos que vocé contrata com maior frequéncia? *

( ) Instalacdo de quadros elétricos, conduites e fiagdo em novas residéncias ou areas ampliadas
() Instalacdo de tomadas, interruptores, extensdes, luminarias, spots, campainhas, disjuntores...
() Manutencéo e instalacdo de equipamentos elétricos como chuveiros e torneiras elétricas.

( ) Instalagdo de motores

( ) Outros:

12. Em meédia, quantas vezes por ano vocé faz aquisi¢es de artigos que necessitem de

instalacdo por um eletricista como torneiras elétricas, ventiladores de teto, disjuntores,
interruptores, tomadas etc.? *

() Mais de 10 vezes ao ano

() Entre 10 e 6 vezes ao ano

( ) Entre 6 e 3 vezes ao ano

( )Entre3elvezaoano

() Néo adquiro

13. Quanto vocé deseja investir ou investe por ano em manutencao e instalacéo elétrica,
equipamentos elétricos (cabos, interruptores, tomadas) ou acessérios (luminarias, leds )? *

( )R$ 1,00 aR$ 249,99

( ) R$ 250,00 a R$ 499,99

( ) R$ 500,00 a R$ 999,99

( ) R$1.000,00 a R$ 1.999,99

() Acima de R$ 2.000,00

Nas questoes a seguir, leve em consideracio a escala de 1 a 5, onde (1) representa “pouco” e
(5) representa “muito”

14. Qual a probabilidade de vocé adquirir os servicos oferecidos pela empresa Persch
Elétric? *

1[ ] 2[ 1 3[ 1 41 ] 5[ 1]
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15. Depois de utilizar nossos servicos qual a probabilidade de vocé substituir os servigos que

usa atualmente pelo nosso? *

[ 1] 2[ 1] 3.[ 1 4l ] 5[ 1
16. Qual a probabilidade de vocé indicar nossos servicos a outra pessoa? *
[ 1] 2[ 1] 3.[ 1 4l ] 5[ 1

17. Na sua opinido, qual a melhor forma de propaganda para uma empresa que presta
servicos elétricos na regido? *

() Redes sociais

() Jornais

( ) Réadio

() Outdoors (placas na beira da estrada)

() CartBes de visita

( ) Outro

18. Vocé acredita que na cidade de Bom Principio exista mercado para mais uma empresa

prestadora de servicos elétricos? *

( ) Sim ( ) Naéo

19. Vocé tem interesse em adquirir servicos de instalacdo e manutencdo elétrica de uma
empresa que prioriza a qualidade e o atendimento diferenciado? *

( ) Sim

( ) Nao

( ) Indiferente

20. Vocé gostaria de sugerir algo para a empresa?




