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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade de implantagdo de uma filial
fornecedora de produtos e prestagdo de servigos no ramo de vidros e forros em PVC, na
cidade de Ceres - GO. Objetivando a especificagdo de produtos diversificados para edificios
comerciais e residenciais. O objetivo do trabalho é elaborar e analisar os objetivos especificos,
planos de marketing, operacional e financeiro. O trabalho ¢ justificado por ser a conclusio do
curso, e realizar um sonho de crescimento da empresa. O estudo apresenta a viabilidade da
abertura do negécio, apresentando todos os aspectos para a criagdo da organiza¢do. O
referencial tedrico apresenta, desde o surgimento do empreendedorismo até a construgdo do
plano de negécio. Apds analisar todos os objetivos para a implantagdo da empresa,
ponderando todos os contetidos, tendo uma nogo prévia do funcionamento do negdcio,
concluiu que € vidvel a implantag¢io do empreendimento na cidade de Ceres (GO).

Palavras — chaves: empreendimento, viabilidade, trabalho.
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INTRODUCAO

Devido a é4rea de construgfo civil ter crescido muito, na cidade de Ceres - GO, e o
nimero de empreendimentos no ramo ser poucos, o empreendedor percebeu que podia
trabalhar a idéia de elaborar um plano de negdcio para analisar e verificar a viabilidade de
instalar uma vidragaria e forros em PVC na cidade de Ceres (GO).

O novo empreendimento visa & venda de produtos e prestagdo de servigos em
vidragaria e forros em PVC. Sempre contando com novos produtos, inovagdo, criatividade,
realizando o trabalho com muita qualidade com acabamentos modernos, sendo diferente dos
demais concorrentes.

O trabalho tem como objetivo geral analisar as viabilidades da implantagdo do
negocio. E os objetivos especificos sfo elaborar e analisar os planos de marketing,
operacional e financeiro.

O plano de negécio elaborado € justificado por ser um trabalho de conclusdo de
curso e a realizag8o de um sonho em abrir uma filial no ramo de vidragaria e forros em PVC
na cidade de Ceres.

O trabalho foi dividido em etapas para se analisar cada objetivo especifico.

Referencial teérico: aborda conceitos de alguns autores, desde o surgimento do
empreendedorismo ate & estruturag@o do plano de negobcio.

Sumadrio executivo: trabalhou todas as oportunidades do negdcio, com os dados do
empreendimento, sua missdo, visdo, objetivos e os dados do empreendedor.

Plano de marketing: estudou o mercado, mostrou os servigos prestados, identificou

os clientes focos, concorrentes diretos e indiretos, fornecedores, as estratégias promocionais,

as vendas e pés-vendas, anélise Swot com o plano de agfo e a pesquisa de campo.

Plano operacional: mostra a localidade da empresa, layout, capacidade e processo
comercial e o dimensionamento de pessoal.
Plano financeiro: analisou todos os investimentos, custos e despesas, o0 demonstrativo

de resultados e indicadores de viabilidade financeira.
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1. REFERENCIAL TEORICO
1.1. Surgimento do empreendedorismo

Antes de partir para defini¢gSes mais utilizadas e aceitas, é importante fazer uma

andlise historica do desenvolvimento da teoria do empreendedorismo

O primeiro uso do termo empreendedorismo: Um primeiro exemplo de
definicdo de empreendedorismo pode ser creditado por Marco Polo, que
tentou estabelecer uma rota comercial para o Oriente, como empreendedor,
Marco Polo assinou um contrato com um homem que possuia dinheiro para
vender as mercadorias deste. Enquanto o capitalista era alguém que
assumia riscos de forma passiva, o aventureiro empreendedor assumia
papel ativo, correndo riscos fisicos e emocionais.

Idade Média, O termo empreendedor foi utilizado para definir aquele que
gerenciava grandes projetos de produgfio. Onde o individuo n3o assumia
grandes riscos, apenas gerenciava os projetos, utilizando recursos
disponiveis, provenientes do governo do paifs.

Século XVII, Os primeiros indicios de relagdo entre assumir riscos e
empreendedorismo ocorreu nessa época, onde o empreendedor estabelecia
um acordo contratual com o governo para realizar algum servigo ou
fornecer produtos. Como geralmente os pregos eram prefixados, qualquer
lucro ou prejuizo era economista do século XVII, é considerado por muitos
como um dos criadores do termo empreendedorismo, tendo sido um dos
primeiros a diferenciar o empreendedor — aquele que assumia riscos — do
capitalista — aquele que fornecia o capital.

Século XVIII, Nesse século, o capitalista e o empreendedor foram
finalmente diferenciados, provavelmente devido ao inicio da
industrializago que ocorria no mundo, um exemplo foi o caso das
pesquisas referentes a eletricidade e quimica.

Séculos XIX e XX, Os empreendedores foram confundidos com os
gerentes ou administradores, como aqueles que pagam empregados,
organizam a empresa, planeja, dirigem e controlam as agdes desenvolvidas
na organizag8o, mas sempre a servi¢o do capitalista. (DORNELAS, 2005,
p-29)

No Brasil: O movimento do empreendedorismo comegou a tomar forma na
década de 1990, quando entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para
Exportagdo de Software) foram criadas. Antes disso, praticamente ndo se
falava em empreendedorismo e em criag8o de pequenas empresas. Os
ambientes politico e econdmico do pais nfio eram propicios, e o
empreendedor praticamente ndo encontrava informagSes para auxilid-lo na
jornada empreendedora. O Sebrae ¢ um dos 6rgos mais. conhecidos do
pequeno empresério brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte
de que precisa para iniciar sua empresa, bem como consultorias para
resolver pequenos problemas pontuais de seus negdcio. O histérico da
entidade Softex pode ser confundido com o histérico do empreendedorismo
no Brasil na década de 1990. (DORNELAS, 2005, p. 26)

Aqui fizeram-se as andlises do desenvolvimento do empreendedorismo, desde seu

surgimento ate os dias autuais, sendo hoje considerado a era do empreendedorismo. Onde o
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conceito de empreendedorismo creditado a Marco P6lo na idade média, é baseado nas novas

formas de comercializagfo e produgéo que surgiram na época.
1.2. Empreendedorismo

Existem muitas defini¢des para o termo empreendedorismo, esse termo como pode
ser visto no item anterior, ele é usado ha muito tempo. Apos leituras observa-se que o
conceito de empreendedorismo moderno, ndo se distdncia, dos conceitos da Idade Média. Os
autores escolhidos para este trabalho foram: Dolabela(1999), Chiavenato (2005), Dornelas
(2005).

Empreendedorismo ¢ um neologismo derivado da livre tradugiio da palavra
entrepreneurship e utilizado para designar os estudos relativos ao empreendedor,
seu perfil, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagdo. A
palavra empreendedor, de emprego amplo, ¢ utilizada para designar principalmente
as atividades de quem se dedica 4 geragdo de riquezas, seja na transformagdo de
conhecimentos em produtos ou servigos, na geragdo do préprio conhecimento ou na
inovagdo em dreas como marketing, produgfio, organizagdo, finangas, etc.
(DOLABELA, 1999, p. 43).

“O empreendedorismo deve bonduzir ao desenvolvimento econdémico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade.” (DOLABELA, 1999, p. 44)

“Empreendedorismo € o envolvimento de pessoas e processos que, em conjunto,
levam a transformagdo de ideias em oportunidades. E a perfeita implementagdo destas
oportunidades leva a criagfo de negécios de sucesso.” (DORNELAS, 2005, p. 39)

O empreendedorismo pode ser conceituado de diversas formas. E como se percebe,
ele € o responsével pela criagdo dos novos mercados, que vio surgindo. )

Dolabela (1999) designa o empreendedor como um gerador de riquezas, onde se
transformam as idéias em novos produtos ou servigos. Dornelas (2005), considera o
empreendedorismo como o envolvimento de pessoas em conjunto transformando ideias em
negdcios de sucesso. E por tltimo, Chiavenato (2005), considera-o como o criador de novas
empresas, com comprometimento, esforgo, assumindo os riscos.

Segundo Dornelas (2005), o empreendedorismo ¢ importante para o
desenvolvimento econdmico, pois ele identifica as habilidades do empreendedor, as
oportunidades, em como ocorrem a inovagdio € o processo empreendedor, em como se
preparar e utilizar um plano de negécios, em como se identificar e obter financiamento para o

novo negocio € em como gerenciar e fazer a empresa crescer. Com isso, € importante o ensino
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de empreendedorismo para os empreendedores, ja que ajudard na formagfio de melhores
empresarios, melhores empresas e na maior geragio de riqueza nb Pais.

Neste item, foram mostrados conceitos, evidéncias que mostram o quanto o
empreendedorismo € importante. A falta de conhecimento do assunto pode levar uma empresa
a faléncia. Por isso, o seu conhecimento auxilia na redug@io de mortalidade de empresas, tendo
mais oportunidades para sobreviver no mercado competitivo.

Sendo assim, a inovagéo e a criagdo dos novos mercados levam & realizagfio pessoal

dos empreendedores, gerando um novo desenvolvimento econémico para a sociedade.
1.3. Empreendedor

O centro deste trabalho serd focar como € o empreendedor bem sucedido. Para tanto
ir4d utilizar autores que o conceituam, sendo eles Chiavenato (2005), Dornelas (2005),
Dolabela (1999).

“O empreendedor € a pessoa que inicia ou opera um negécio para realizar uma ideia
ou projeto pessoal assumindo riscos e responsabilidades e inovando continuamente.”
(CHIAVENATO, 2005, p. 3).

Atualmente o mundo vive a era do empreendedorismo. Assim se percebe que o
empreendedor € o principal responsével pelo desenvolvimento da economia, criando novas
oportunidades, sabendo administra-lo com responsabilidade.E assim que Chiavenato (2005) o
caracteriza. J4 Dornelas (2005) considera o empreendedor, como alguém que arrisca, sendo

diferentes dos demais e responséavel pelo seu negocio.

Os aspectos referentes ao empreendedor sdo: iniciativa para criar um novo negécio e
paixfo pelo que faz, utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando
o ambiente social e econdmico onde vive, aceita assumir os riscos calculados e a
possibilidade de fracassar. (DORNELAS, 2005, p. 39).

O empreendedor de sucesso conhece pouco como o negocio atua, mas ele vai
acumulando habilidades, experiéncias com o passar dos anos, criando uma viso com
planejamento para o futuro.

O empreendedor deve envolver emogdo, paixio, risco, mas com racionalidade. Ele

deve saber fixar metas, estratégias, conhecer o negécio, para atingir seus objetivos.

O empreendedor € alguém que define por si mesmo o que vai fazer ¢ em que
contexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
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desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
intensamente, j& que seu trabalho se confunde com o prazer. (DOLABELA, 1999, p.
68).

z

Sendo assim, o empreendedor é a pessoa que procura fazer com que as coisas
acontecam da melhor maneira, pois tudo sempre € bem planejado, com criatividade, buscando
sempre colocar suas idéias em realidade, fazendo com seu negécio seja bem sucedido, sendo
o inovador na sociedade, no mundo.

Apods os conceitos dos autores, conclui se que o empreender é dificil de ser
identificado, mas o empreendedor deve ser, acima de tudo, inovador, criativo, assumindo os
riscos, mas calculados, realizando seus sonhos e superando suas expectativas.

De acordo com Chiavenato (2005), em cerca de 29 paises, foi comparado o grau de
empreendedorismo de cada povo, em porcentagem da populagdo entre 18 a 64 anos, sendo
que o Brasil ficou em 5° lugar, onde o Pais tem quase um empreendedor para cada sete
pessoas, algo como oito milhdes de empresas. Cerca de 14,2% da populagéio adulta esta
envolvida em uma atividade empreendedora. O Pais tem uma das maiores taxas de criagio de
empresas por necessidade, que e de 41%. A maioria delas estdo concentradas no Sudeste, e a
Regido Norte € a que registra menor niimero.

Os fatores principais do crescimento de empreendedores no Brasil sfo: sociais,
econdmicos, demograficos e tecnoldgicos. Assim, para o empreendedor ser bem-sucedido, ele

precisa ser revolucionario.

1.3.1. Caracteristicas do espirito empreendedor

O empreendedor ¢ um administrador, mas com diferengas consideraveis em relagdo
aos gerentes ou executivos de organizagdes tradicionais, pois os empreendedores sdo
mais visiondrios que os gerentes. Assim ele tem que ter as seguintes caracteristicas
de sucesso: ser visiondrios, saber tomar decisdes, individuos que fazem a diferenga,
sabem explorar ao maximo as oportunidades, ser determinados e dindmicos, ser
dedicado, otimista e apaixonados pelo que fazem, independentes e construir o
préprio destino, lideres e formadores de equipe, ricos, bem relacionados,
organizados, planejam, possuem conhecimento, assumindo riscos calculados,
criando valores para a sociedade. (DORNELAS, 2005, p. 32).

“O empreendedor destr6i a ordem econdmica existente pela introdugdo de novos
produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizagio ou pela exploragdo de novos
recursos e materiais.” (DORNELAS, 2005, p. 39).
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Como se percebe o empreendedor para obter sucesso, precisa ter as caracteristicas
citadas pelos autores acima. Pois eles sdo importantes para a sociedade, responséveis pelo
desenvolvimento dos novos mercados, novos emprego, novas riquezas.

O empreendedor precisa refletir sobre todas as caracteristicas mencionadas,
melhorando cada uma, pois ele precisa se dedicar ao seu trabalho, atingindo os objetivos
tragados, com sucesso.

“Uma empresa € um conjunto de pessoas que trabalham juntas no sentido de alcangar
objetivos por meio da gestfio de recursos humanos, materiais e financeiros”. (CHIAVENATO,
2005, p. 40).

“Negoécio € um esforgo organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira
pelo seu esfor¢o.” (CHIAVENATO, 2005, p. 22).

Chiavenato (2005, p. 13) mostra as maiores causas de falha dos negécios.

- Os perigos mais comuns nos novos negécios sdo:

Ndo identificar adequadamente qual sera o novo negocio;

Nio reconhecer apropriamente qual serd o tipo de cliente a ser atendido;
Ndéo saber escolher a forma legal de sociedade mais adequada;

Néo planejar suficientemente as necessidades financeiras;

Errar na escolha do local adequado;

Ndo saber administrar o andamento das operagdes do novo negocio;

Ndo ter conhecimento sobre a produggio de bens ou servigos com padrdo de
qualidade e de custo;

o Desconhecer o mercado, concorréncia, fornecedor;
. Nio saber vender e promover os produtos e servigos;
. Ndéo saber tratar adequadamente o cliente.

Os perigos apresentados devem ser levado muito em consideragdo para o novo
negocio. Pois se nfo forem bem planejados, o negocio pode ficar em risco.

Agora Chiavenato (2005, p. 14) mostra as questdes para o sucesso dos negocios.

Fatores que torna um negdcio bem sucedido:

Oportunidades de neg6cios potenciais.

Saber qual o novo negécio, produto, servigo e mercado.

A forma legal de sociedade mais adequada.

Analisar as necessidades financeiras.

Fazer aquilo que gosta, desenvolvendo sua prépria iniciativa.

Espirito empreendedor adequadamente qualificado e motivado.

Saber como produzir os servigos dentro de um padrdo de qualidade € custo.
Aplicar novos recursos e habilidades pessoas, em um ambiente desconhecido.
Ter vontade de trabalhar duro.

Dominar o mercado fornecedor.

Saber vender e promover os produtos e servigos.

Encantar os clientes.

Habilidade de comunicag#o, relagdes interpessoais.



K 4

19

° Assumir responsabilidades e desafios, tomando decisdes.
e Ter planejamento sélido e detalhado.

1.4. Plano de negdécio

O plano de neg6cio — business plan — € um conjunto de dados e informagdes sobre o
futuro empreendimento, que define suas principais caracteristicas e condigdes para
proporcionar uma andlise de sua viabilidade e dos seus riscos, bem como para
facilitar sua implantagdo. (CHIAVENATO, 2005, p. 128).

Para abrir um neg6cio, € necessario um roteiro detalhado para se guiar. Com isso, é
necessaria a criagio do plano de negdcio, porquanto ele auxilia a eliminar possiveis erros,
ajudando a enfrenta-los e a direciona-los melhor.

“O plano de negdécio é a parte fundamental do processo empreendedor.
Empreendedores precisam, saber planejar suas a¢des e delinearem as estratégias da empresa a
ser criada ou em crescimento.” (DORNELAS, 2005, p. 93)

“O plano de negécio, € a validagfio da ideia. A andlise de sua viabilidade como
negocio. Ele estimula a forma de percepgiio e apreensdo da realidade utilizada pelo
empreendedor real.” (DOLABELA, 1999, p. 127).

Quando se realiza um plano de negdcio, ele ndo elimina os possiveis erros, mas
auxilia a enfrenta-los. Todas as informagGes reunidas, ajudam a tomar a decis@io certa, com
um planejamento eficiente, e, principalmente, analisando a viabilidade de criagdo e

implantagdo do negdcio.

O plano de negécio é um documento usado para descrever um empreendimento e o
modelo de negécios que sustentam a empresa. Sua elaboragdo envolve um processo
de aprendizagem e autoconhecimento. E ainda permite ao empreendedor situar-se no
seu ambiente de negécios. (DORNELAS, 2005, p. 98).

O plano de negécio ¢ a ferramenta essencial utilizada para a abertura dos novos
negdcio ou empresas em crescimento. Sendo ele o ponto de partida do empreendimento, pelo
qual o empreendedor ird simular o planejamento, todos 0s meios necessarios para atingir os
objetivos, controlando e analisando os riscos e as oportunidades.

“O plano de negdcio € uma ferramenta que se aplica tanto no langamento de novos

empreendimentos quanto ao planejamento de empresas maduras”. (DORNELAS, 2005, p. 97)
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1.4.1. Estruturag¢io do plano de negoécio
A defini¢8o da estruturagdo do plano de negdcio pode ser feita por varios autores. Mas o
contexto ¢ geral, com finalidades em comuns, sendo assim, o presente trabalho ird mostrar a

estruturagéo por Dornelas (2005, p. 101).

e Capa: apesar de ndo parecer, ¢ uma das partes mais importantes do plano de
negdcio, pois € a primeira parte que ¢ visualizada por quem 1€ o plano de
negdcio, devendo, portanto ser feita de maneira limpa e com as
informac@es necessérias e pertinentes. E a parte mais visivel, apresentam
todos os itens, a embalagem, devendo conter logo, nome da empresa,
enderego, telefone, e outros.

e Sumirio: deve conter o titulo de cada se¢éio do plano de negdcios e a pagina
respectiva onde se encontra, bem como os principais assuntos relacionados
em cada segHo.

e Sumirio executivo: E a principal segdo do plano de negécios. O sumario
executivo fard o leitor decidir se continuara ou nio a ler o plano de
negécios. Portanto pode ser escrito com muita atengio e revisado vérias
vezes, além de conter uma sintese das principais informagdes que constam
no plano de negocio. Deve ser dirigido ao publico-alvo e explicar qual o
objetivo do plano de negocio em relagdio ao leitor. Sendo uma sintese do
projeto, descriges sintéticas, natureza do negdcio, ramo, produto ou
servigo, vis3o, missdo, objetivo, localizaggo, aspectos legais e tributarios,
forma de operago, clientes, sendo uma abordagem que parte do geral para
o especifico.

e Plano de marketing: analisa o ramo de atividade, tanto no aspecto
estratégico como no titico, sendo o mercado, concorrentes, clientes,
fornecedores, estratégias promocionais, atendimento ao cliente, analise
swort'.

e Plano operacional: Apresenta as ag8es que a empresa esta planejando em
seu sistema produtivo e o processo de produgdo, indicando o impacto que
essas a¢Oes terdo em seus pardmetros de avaliagdo de produgfo. fatores de
operagdo necessdrios & produgfo de determinado bem ou servigo.
Localizago, layoutz, prestagdo de servigo ou produto, capacidade de
servigo ou produto, dimensionamento de pessoal.

e Plano financeiro: Reflete os nimeros sendo tudo o que foi escrito nas outras

A seg¢des do plano, incluindo investimentos, gastos, custos fixos e varidveis,
projeco de vendas, rentabilidade, demonstrativo de resultado, fluxo de
caixa, balango patrimonial, sendo projetados em um periodo de 5 anos,
também faz analise do ponto de equilibrio, prazo de payback, TIR, e VPL.

e Anexos: incluem curriculos dos executivos, copias de contratos, patentes,
conclusdes, pesquisas, e etc.

! E uma ferramenta utilizada para fazer analise de cenario (ou anélise de ambiente), sendo usado como base para
gestdo e planejamento estratégico de uma corporagio ou empresa, mas podendo, devido a sua simplicidade, ser
utilizada para qualquer tipo de andlise de cendrio.

2 E um esbogo mostrando a distribuigfo fisica, tamanhos e pesos de elementos como texto, graficos ou figuras
num determinado espago. Pode ser apenas formas rabiscadas numa folha para depois realizar o projeto ou pode
ser o projeto em fase de desenvolvimento.
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2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1. A oportunidade

Ap0s trabalhar algum tempo no ramo de vidragaria, o empreendedor percebeu que
poderia trabalhar a idéia de criagdo de um empreendimento na cidade de Ceres - GO. Como a
area de construgdo civil tem crescido muito, e na cidade de Ceres ha poucos empreendimentos
no ramo, surgiu, assim, a idéia da criagéio de uma empresa filial.

A idéia do novo empreendimento impulsionou o empreendedor a escrever o plano de
negdcio, para realizar um sonho de abertura de um préprio empreendimento e analisar a
viabilidade da sua implantago.

No mercado, em qual, o empreendedor busca criar sua empresa, visando a venda de
produtos a prestagiio de servicos no ramo de vidragaria e forros em PVC. Sendo que o
mercado, com maior potencial, ¢ a realizagio de pequenas obras, reformas, artigos de
decoragfio (portas sanfonadas, divisérias, box) e outros. Como na cidade de Ceres ha muitos
imoveis, o mercado estd em alta.

Os clientes-focos da empresa serfio os donos dos edificios residenciais e comerciais.
Sendo os tipos de produtos e servigos mais procurados na regifio, para os acabamentos dos
iméveis, em que os clientes t€ém necessidades de um acabamento com beleza, qualidade,
excelente, resistente e durabilidade em seus iméveis. A empresa sempre ird procurar atender a
todas as necessidades dos clientes com novos produtos, inovagdo, criatividade, realizando o
trabalho com muita qualidade com acabamentos modernos diferente dos demais concorrentes.

Os pregos dos produtos e servigos variam de acordo com a necessidade dos clientes,

sendo acessiveis aos que estfo dispostos a pagar.

2.2. O negécio

A empresa Center Vidros serd uma microempresa, atuando no ramo varejista e
prestagdo de servigos, onde o empreendedor sera responséavel por toda a administragio.

A empresa ird buscar satisfazer as necessidades dos clientes, oferecendo produtos e
servi¢os da melhor qualidade.

O empreendimento disponibilizard os seguintes produtos: vidragaria em geral e

forros em PVC. Os servigos serfio ate a sua instalag3o.
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2.2.1. Dados do empreendimento

O empreendimento terd como razio social: Handerson Hugo Castro e Cortes ME, e o
nome fantasia Center Vidros, pois o empreendedor entendeu que a escolha do nome est
ligado ao proprietarios, e, no ramo que atuard, serd facil de memorizagdo por parte dos
clientes.

A empresa Center Vidros atuard no setor de prestagdo de servigos e venda de
produtos, na qual os servigos e produtos oferecidos serdo realizados com profissionalismo,
responsabilidade e qualidade

A empresa Center Vidros ird se enquadrar como empresario individual, onde todas as
responsabilidades da administragéo serfio do proprietario. A empresa ird se inscrever na Junta
Comercial do Estado de Goias (JUCED).

O empreendimento ird optar pelo Simples Nacional - Regime Especial Unificado de
Arrecadacdio de Tributos e Contribuigdes devidos pelas Microempresas € Empresas de
Pequeno Porte, por ser uma empresa de pequeno porte, e a tributagdo ser menor.

A Center Vidros estd localizada na av. Bernardo Say3o no Setor Central da cidade de

Ceres.
2.2.2. Missdo

Como a empresa quer ter uma responsabilidade perante os clientes e oferecer os
melhores produtos e servigos, escolheu como missdo da empresa: oferecer o melhor servigo e
os melhores produtos de vidragaria e forros de PVC, com elevado padriio de qualidade, pregos
competitivos e tecnologia de ponta. Satisfazendo e superando as expectativas dos clientes.

Justifica-se a escolha da misséo, devida ser uma empresa com responsabilidade no

que atua, a cada dia atingindo um nimero maior de clientes.
2.2.3. Visdio

Pensando no futuro, realizando um sonho em ser uma empresa destaque na cidade de
Ceres, alcangando sucesso, escolheu-se como vis@io: consolidar-se na prestagfio de servigo e
comércio varejista, sendo referéncia na regifio até 2012, no ramo de atuagfo, alcan¢ando as
expectativas dos clientes.

Justifica-se a escolha da vis&o, por ser um futuro que a empresa deseja atingir.
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2.2.4. Objetivos
Curto prazo:
. divulgar o nome da loja;
* ° tornar-se segura, estavel, e fortalecida no comércio;
° atender a populagéo de Ceres;
o prestar servigos e produtos de qualidade.
Médio prazo:
° fidelizar os clientes;
o buscar melhorias e novidade para a empresa;
2 . criar estabilidade financeira.
Longo prazo:
° conquistar lideranga no mercado,
o ser referéncia na cidade.
2.3. Dados do empreendedor e perfil
]

O proprietario Handerson Hugo Castro, com 23 anos, casado, residente na rua 02,
Quadra 03, Lote 14, na cidade de Carmo do Rio Verde - Goids, académico do curso de
Administragio com Linha de Formag¢io em empresas, no 7° periodo, na Faculdade de
Ciéncias e Educa¢do de Rubiataba — GO.

O empreendedor tem experi€ncia na area a ser atuada (vidragaria e forros em PVC)
por trés anos, por ja possuir uma empresa do ramo na cidade do Carmo do Rio Verde, onde ja
conhece o mercado e possui experiéncia para a gestdo e estratégias do novo negdcio,
assumindo, com comprometimento, os riscos do negécio. Devido & empresa ser filial e estar
iniciando, o tempo para a administragio serd maior, deixando a outra empresa na

responsabilidade de seu ajudante.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1. Mercado
3.1.1. Mercado de vidracaria

Segundo o Sebrae (2008), em 2006, com dados do BNDES de 2007, a capacidade
instalada da industria do vidro no Brasil era de 3,1 milhdes de toneladas, sendo que vidro
plano, vidro para embalagem e vidro para uso doméstico representaram 90% desse total. A
maior demanda por produtos de vidro é dada pelo setor de construgio civil (em sua maioria,
vidro temperado), seguido das industrias automobilistica (basicamente, vidro laminado),
moveleira/decoragéio e de eletrodomésticos. A expansdo atual do mercado de vidragarias se
deve, principalmente, ao aumento do poder aquisitivo, impulsionado pelas facilidades que as
novas politicas de crédito vém proporcionando, e também ao crescimento do setor da
construgdo civil no Brasil, que possibilita a realizago de investimentos maiores em novas
construgdes e reformas. De acordo com dados da Fundagéio Getilio Vargas em parceira com a
Associagfio Brasileira da Industria de Materiais de Construgdo, o crescimento do setor de
construgdo civil em 2008 ficard acima de 10%, dois pontos percentuais acima do percentual
do ano anterior. Em conseqiiéncia do aquecimento das vendas do setor imobili4rio, cresce
paralelamente, o mercado de decorago que, aliado aos avangos tecnoldgicos, transformaram
o vidro em elemento de diferenciagdo e inovagdo para os artigos de construgio e acabamento.
Devido as caracteristicas como estética, qualidade, design, transparéncia, resisténcia,
variedade de cores, leveza, seguranga, a cada dia surgem novas formas e possibilidades de uso
para esse material, nos mais variados tipos de projetos comerciais e residenciais.

Ainda segundo o Sebrae (2008), o principal mercado das empresas de vidragaria &,
geralmente, o de pequenas obras e reformas, uma vez que em obras de maior porte, as
compras tendem a ser realizadas diretamente nas grandes fabricas, ou seja, para uma pequena
vidragaria, predomina a maior quantidade e variedade de pedidos com menores valores. Como
exemplo de servigos prestados de grande quantidade e menor valor estdio os cortes de vidro
comum para quadros e preparagdo de espelhos. E importante ressaltar que, nesse setor, muitos
negécios sdio fechados por meio do contato direto com arquitetos, fabricantes de moéveis,
engenheiros, decoradores e profissionais do ramo da construgdo civil e vidreiro. Razfo pela

qual € fundamental manter um contato muito préximo com esses profissionais.



{t ]

£

.

$ 4

{

25

Ainda segundo o Sebrae (2008), de fato, na industria da decoragdo e da engenharia, a
utilizagdio dos vidros se destaca por representar alternativas simples e praticas, com grande
vantagem para fornecer solugdes estéticas de maneira eficaz. No entanto, é importante
ressaltar que, no Brasil, o padrdo de consumo de produtos de vidro é segmentado por regido,
independentemente da condi¢Ses econdmicas de cada localidade. Com dados do BNDES de
2007, os fabricantes do setor estimam taxas de crescimento anuais em torno de 8%,
acompanhando o crescimento previsto da construgo civil e da economia como um todo. A
industria de vidro deve se beneficiar também do crescimento de novos mercados que vém
aumentando a utilizagéio dos componentes de vidro em seus produtos, como € o caso dos
setores moveleiro e de eletrodomésticos. Por fim, 0 mercado consumidor das vidragarias estd
se tornando cada vez mais exigente em termos de concorréncia, qualidade e garantia dos
produtos oferecidos. Por isso os empreendedores precisam se planejar e buscar a melhoria
continua dos materiais utilizados, bem como dos métodos de instalagio e¢ montagem de

vidragarias.
3.1.2. Mercado de forros de PVC (cloreto de polivinila)

Segundo o Instituto do PVC (2009), os forros de PVC foram introduzidos nos anos
60, mas seu uso se destaca mesmo nos postos de gasolina, hd mais de 10 anos. Porém, gragas
as suas propriedades técnicas, beleza e facilidade de instalagdo e limpeza, seu uso estendeu-se
as residéncias, bancos, escolas, supermercados, igrejas, centros de distribui¢iio e academias.
Além de trazerem conforto e seguranga, os forros de PVC produzem economia de energia
elétrica estimada em aproximadamente 5% com relagdo ao consumo tradicional de uma
residéncia. Fabricados pelo processo de extrusdo, os forros podem se apresentar com variadas
dimensdes sob a forma linear ou placas modulares, com variabilidade de relevos e
acabamentos, o que possibilita um grande leque de opg¢es para os clientes. Por ndo ter fungfio
estrutural, esses forros necessitam da instalagdo de um suporte onde sdo fixados. Ele é um
segmento responsavel pelo consumo de mais de 60% do mercado brasileiro do PVC. No
mundo, o percentual se mantém similar. Devido aos crescimentos constante e expfessivo no
mercado, as empresas produtoras concluiram que havia necessidade da elaboragio de normas
técnicas que assegurem a padronizagio e a manutengdo da qualidade.

Ainda, segundo o Instituto do PVC (2009), o mercado de forros de PVC ficou bem
mais estruturado do que ha alguns anos. A qualidade dos forros € estabelecida pela norma

NBR 14285 que trata basicamente das propriedades da resina e do composto de PVC rigido,
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do perfil acabado e demais caracteristicas como: ser isolante térmico e acustico, auto-
extinguivel, qual seja: nfio propagar as chamas, resistente as intempéries e aos vapores
quimicos necessarias ao bom desempenho do forro. O PVC ¢ produzido a partir de 57% de
Cloro, proveniente do sal marinho, e 43% de etileno, proveniente do petréleo. O PVC pode
ser formulado de maneira a fabricar produtos transparentes ou opacos, coloridos ou brancos,
rigidos ou flexiveis. Por tudo isso, o material € uma boa opgéo para os mais diversos projetos.
Os produtos provenientes desse material podem apresentar variadas texturas, além da
facilidade de limpeza. Cem por cento (100%) reciclavel, o PVC apresenta compatibilidade

com os materiais da construg#o civil, tais como cal, cimento, rejunte.
3.2. Descri¢io dos principais produtos

A Center Vidros, preocupada com o mercado, onde o publico a cada dia esta mais
exigente, ird oferecer produtos e servigos com qualidade, durabilidade, profissionalismo e
versatilidade.

A empresa ir4 vender os seguintes produtos: vidros comuns e temperados, forros em
PVC, portas sanfonadas, divisdrias, box para banheiro em vidros e acrilico, etc.

A empresa ird oferecer os seguintes servigos: a instalagdio de todos os produtos,
jateamento, laminagdo e bisoté.

Devido aos clientes exigirem um resultado na instalagdo, no acabamento, nos
produtos, na durabilidade e no custo final, a empresa sempre se preocupara com as inovagdes

do mercado, satisfazendo a todas as necessidades e exigéncias dos clientes.
3.3. Estudo dos clientes

O publico-alvo da empresa Center Vidros sera composto por: edificios residenciais e
comerciais, casas, escritorios, clinicas, lojas, pavilhdes industriais, igrejas, supermercados,
postos de gasolina, construgdes pré-fabricadas, etc.

Todos os produtos e servigos oferecidos sfio de qualidade e profissionalismo,
atendendo as necessidades dos clientes.

A frequéncia de compra dos produtos depende das necessidades dos clientes, onde
atendendo aos diversos pedidos oriundos de varios clientes a0 mesmo tempo. Por isso, é
necessario identificar as necessidades, medidas, orgamentos e produgo.

3.4. Estudo dos concorrentes
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Na cidade de Ceres possui algumas empresas que oferecem os servigos e produtos de
vidragaria e forros de PVC, mas como a area de construgfo civil tem crescido muito, e na
cidade de Ceres possui poucos empreendimentos no ramo, o mercado ainda tem espago para o

novo negdcio, com grandes oportunidades para concorres.

Empresa Qualidade Prego Pagamento | Localidade
AGM vidros e Bom Bom Bom Bom

forros

Nova opgéo Bom Regular Regular Bom
persianas

Construmaco Regular Regular Bom Bom

Quadro 1: estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

° A empresa AGM vidros e forros tem, como ponto forte a qualidade dos
produtos, preco, formas de pagamento e a localidade, no entanto o ponto fraco dela é o mau
atendimento e acabamentos malfeitos. O negdcio esta crescente.

° A empresa Nova opgdio persianas tem, como ponto forte, a qualidade dos
produtos e servigos e boa localidade, porém o seu ponto fraco s@o os altos pregos e poucas
formas de pagamento sendo a vista, ou com 30 dias no cartfo. O negdcio est4 estavel.

e A empresa Construmaco tem como ponto forte as formas de pagamentos pois
sdo diferenciadas e a boa localidade, contudo o seu ponto fraco é a ma qualidade dos produtos
e servigos, com alto custo. O negbcio estd estavel.

Os concorrentes diretos s@o: AGM Vidros e Forros, Nova Opg¢do Persianas e
Construmaco, pois eles fornecem os mesmos tipos de servigos e produtos.

Os concorrentes indiretos s@io: serralherias, empresas de forros de gesso e
madeireiras. ‘

A empresa ird oferecer aos clientes, diferenciais em relagdo aos concorrentes, onde
se sintam satisfeitos com os produtos e servigos oferecidos ndo procurando, os concorrentes.
Os diferenciais sdo: profissionalismo, versatilidade, responsabilidade, produtos com qualidade
e diversificagdo, pregos acessiveis, atendimento diferenciado, descontos em pagamentos a
vista, transporte e arranjo fisico dos equipamentos adequados, flexibilidade, adaptabilidade,
inovagdes e outros, fazendo com que os clientes tenham confianga e criem fidelidade com a

empresa, néo procurando entdo os concorrentes.
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Os produtos e servigos sfio diferenciados dos concorrentes, pois conta com uma
infraestrutura moderna, equipamentos de tltima geragfio, acabamentos com alta qualidade e

modernos. Sempre inovando no que ha de melhor para oferecer aos clientes.

3.5. Estudo dos fornecedores

Para dar suporte todo o ano a empresa, serd necessario criar relagdes confiaveis com
todos os fornecedores, estabelecendo parcerias, para que os pedidos sejam entregues nos dias
previstos, com qualidade, compromisso e boas formas de pagamentos.

Os fornecedores serfio: Ecoplastico, Moldunorte Vidros Comum, Milano Temper,
Alluneli.

A escolha dos fornecedores é devido a eles apresentarem melhores propostas,

qualidade dos produtos, formas de pagamento e comprometimento. Estabelecendo se rela¢Ses

confidveis.

Fornecedor Produto Localidade
Ecoplastico Material em PVC Morrinhos — GO
Moldunorte vidros comum Vidros, espelhos Minas Gerais
Milano Temper Box, material em PVC | Goiénia
Alluneli Molduras, box Goiania

Quadro 2: Estudo dos fornecedores.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

3.6. Estratégias promocionais

A empresa Center Vidros escolheu, como estratégias promocionais com a finalidade
de tornar o produto conhecido no mercado, os processo de divulgacdo das atividades da
empresa, por propaganda de radio, aniincios em jornais e carros de som, os quais serfio
realizadas na abertura da empresa e no decorrer do ano.

Todas as estratégias promocionais sfio com o foco na conquista dos clientes, para
que eles procurem os servigos e produtos oferecidos pela empresa.

Também, a empresa realizard promogdes como: 5% a 10 % de desconto nas compras
a vista, pagamentos com cheque ou no cartdo parcelado, visando a que todas as estratégias

utilizadas sejam para conquista dos clientes, fidelizando-os.
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Ap0s as estratégias realizadas, a empresa espera retornos no aumento das vendas; dos
clientes, a sua fidelidade e reconhecimento na regifo.
3.7. Vendas
e A comercializag8o dos produtos podera ser realizado na presenga dos clientes,
quando o processo ¢ mais simples, como: corte de vidro comum e espelhos. Outras
encomendas podem ser realizadas por telefone, quando, entdo, os profissionais irfo visitar os
clientes.
O cliente solicita o
servigo pessoalmente
" ou por telefone
Os profissionais visitam os clientes
para coletar as medidas e fazer o
orcamento do projeto.
»

O cliente aprova o
or¢amento, combinando a
forma de nagamento.

v

Os profissionais véo realizar a
instala¢@io e montagem dos produtos
escolhidos pelos clientes.

v

Os clientes realizam o pagamento e
fica satisfeito som os servigos e
produtos prestados.

Figura 1: Venda
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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3.8. Poés-vendas

A empresa implantard um sistema de bando de dados, para melhor conhecer o
publico e todas suas caracteristicas, aproximando a empresa do cliente, sendo um diferencial
dos concorrentes. |

Para melhor atender aos clientes, a empresa implantard um sistema de pds-vendas,
para verificar o grau de satisfagdo do cliente em relag8o aos produtos e servigos oferecidos,
caso ndo houver satisfagdo, a empresa buscard solucionar as reclamag®es, sempre manter

contatos com os clientes e divulgando promogdes.

3.9. Analise Swot

Pontos fortes:
e capacidade de prestagdo de servigos com qualidade por profissionais capacitados;
e produtos diversificados;
® possuir experiéncia no ramo;
e pregos variados e acessiveis, com facilidade nos pagamentos;

O plano de ag#o para os pontos fortes sdo: »

Acfo: procurar sempre melhorar as diversificages dos produtos e servigos, fazendo
parcerias com os fornecedores, na realizagiio das compras, fazendo com que os clientes
aumentem o consumo e a sua satisfagdo.

Como: realizar cadastro de futuros clientes, manter cadastro dos resultados,
acompanhando futuras corregdes dos projetos e diversificagdo dos produtos.

Onde: na empresa toda.

Justificativa:_com as agGes éxigidas, faz com que haja uma analise dos resultados,
criando um banco de dados dos clientes, fornecedores, ampliando o canal de comunicagio
com eles.

Porque: ird aumentar as vendas, fortalecendo a fidelizagdo, e tendo um canal de
comunicagfo externo com os clientes.

Quem: todos os funciondrios estarfio envolvidos.

Cronograma: periodo de 4 meses.
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Oportunidades

e A area de construgdo civil tem crescido muito.

e A cidade de Ceres possui poucos empreendimentos no ramo.
Para as oportunidades a empresa:
Acdo: sempre se realizarao treinamentos para os servigos prestados, e atendimento.
Como: realizagdo dos treinamentos.
Onde: realizar os treinamentos em cursos, semindrios, no Sebrae.
Justificativa: a pretensdo da ag8o seré elevar o nivel profissional dos funciondrios.
Porque: ira estreitar o relacionamento com o cliente, mantendo-o fidelizado, aumento

no namero de clientes.

Quem: todos os funciondrios estardo envolvidos. Qf(}w\daaf@ e
Q.
Cronograma: semestralmente. O ©
O BIBLIOTECA ¢
%Bibhotcfa?@gc%rgedu‘ br &
Pontos fracos Y &';
2, L
. . B 9 o
e Dificuldade para obter clientes. 2 fip oe_’-’@o

Para o ponto fraco:

Agdo: a empresa realizard maiores estratégias promocionais, divulgagdo, promogdes
de vendas e treinamento com todos os funciondrios.

Como: realizagdo das estratégias promocionais.

Onde: com carros de som e radio.

Justificativa: manter um relacionamento diferenciado com os clientes, sendo com
qualidade e profissional, divulgando os novos produtos e servigos, faz com que atraia a
aten¢do dos consumidores.

Porque: divulgar mais a empresa ird obter maior numero de clientes, com isso os
clientes irdo a empresa conferir os novos langamentos, estimulando o consumo.

Quem: todos os funcionarios estardo envolvidos

Cronograma: realizar as divulga¢des com maior intensidade, no primeiro semestre.

Ameacas
e Concorréncia na cidade

Para as ameagas:
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Agdo: a empresa procurara ser melhor do que os concorrentes, conquistando a
confianga dos clientes através dos resultados satisfatorios com os produtos e servigos
adquiridos.

Como: oferecer com profissionalismo, versatilidade, responsabilidade, produtos com
qualidade e diversificagdo, pregos acessiveis, atendimento diferenciado, descontos em
pagamentos a vista, transporte e arranjo fisico dos equipamentos adequados.

Justificativa: para realizar a a¢do, que constitui no treinamento dos funcionarios, para
melhorar o atendimento, com uma maior estratégia das vendas, desenvolvendo o Maximo
suas potencialidades, satisfazendo aos clientes.

Porque: servigos e produtos com qualidade, menores pregos, oferecendo um
atendimento adequado, cativando os clientes.

Cronograma: periodo de 3 meses.

3.10. Pesquisa de campo

Na cidade de Ceres — GO, foi realizada a pesquisa de campo, sendo feitas entrevistas
com 30 consumidores dos produtos e servigos oferecidos pela empresa.

1. Qual tipo de consumidor vocé se considera?

1. Qual tipo de consumidor voce se considera?

@ (60%) edificios
residenciais

1 (40%) edificios
comerciais

Grifico 1: Tipo de consumidores.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

A primeira pergunta teve a inten¢do de conhecer qual serda o maior tipo de
consumidores dos produtos e servigos oferecidos. Essa pesquisa demonstrou qual o tipo de
cliente que a empresa ira focar, e foi utilizado o plano para analisar os principais tipos de
clientes da empresa. Ela mostrou que os edificios residenciais sdo os que devem ser mais

focados.
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2. Vocé é consumidor de produtos de decoracio, sendo artigos de construgio e

acabamentos?

2. Vocé é consumidor de produtos de decoracio,
sendo artigos de construcio e acabamentos?

®(90% )Sim
(10% ) Ndo

Grifico 2: Consomem os produtos e servicos da empresa.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

A segunda pergunta teve a intengfo de identificar se os consumidores adquirem os
tipos de produtos e servigos oferecidos pela empresa, constatando se que 93% dos
entrevistados os utilizam, enquanto que apenas 7% ndo os utilizam. Demonstrando que os
clientes utilizam estes servi¢os, onde o mercado ainda ¢ grande, necessitando de novas
empresas. Ela foi utilizada para demonstrar que a 4rea de construgéo civil, ou seja, os clientes
da empresa tém crescido muito na cidade de Ceres. Com isso ela tera muitas oportunidades de

crescimento € sucesso.

3. Com qual frequéncia vocé utiliza os produtos e servicos da empresa?

3. Com qual frequéncia voce utiliza os produtose
servicos da empresa?

®(33%)
Frequentemente;

m( 60%)
Ocasionalmente;

( 7% ) Nunca;

Grifico 3: Frequencia que utilizam os produtos.

Asseciacao Equcativa Evangelica
BIBLIOTECA
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Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

A terceira pergunta analisou a freqiiéncia em que se utilizam os produtos e servigos
da empresa. Essa pesquisa demonstrou que o mercado ainda ¢ grande, porque muitos utilizam
os servigcos com frequéncia enquanto outros usam ocasionalmente, tendo espago para todos.

Ela foi utilizada para identificar o tamanho do mercado com seu crescimento.

4. Que fator é decisivo na hora de escolher a empresa que disponibiliza os

produtos?

4. Que fator é decisivo na hora de escolher a empresa
que disponibiliza os produtos.

10%
®( 27% ) Atendimento

®(33% ) Precgos
(30% ) Qualidade
( 10% ) outros

30%

Grifico 4: Fator decisivo para a compra
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

A quarta pergunta teve a intengdo de identificar quais s@o os principais fatores que o
cliente utiliza na hora da escolha da empresa. Esta pesquisa demonstrou quais as necessidades
dos clientes, e 0 que a empresa precisa fazer para ser melhor do que os concorrentes, para
atingir a satisfa¢@o dos clientes. Onde a empresa ira focar no atendimento, produtos e servigos

com qualidade e pregos acessiveis aos cliente, sendo melhores do que os da concorréncia.

5. Qual o produto que vocé mais consome?
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5. Qual produto que vocé mais consome?
@ ( 46% ) Vidros comuns

7%
®( 27% ) forros em PVC

10%

®(10% ) Portas
sanfonadas

(10% ) Divisorias e box

( 7% ) Outros

Grifico 5: Produtos que mais consomem
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

A quinta pergunta teve como objetivo identificar qual o tipo de produto mais
consumido. Demonstrando quais os produtos que os clientes mais utilizam, sendo possivel
identificar os produtos que seriam mais vendidos. Onde a empresa tera maiores faturamentos

nos vidros comuns e forros em PVC.

6. Com a abertura de uma nova empresa que fornece os produtos em
vidracaria e forros em PVC, seriam atendidas as necessidades e

expectativas, em relacio aos concorrentes?

6.Com a abertura de uma nova empresa que fornece os
produtos em vidracaria e forros em PVC, seriam
atendidas suas necessidades e expectaticas, em relacao aos
concorrentes?

10%

®(90% )Sim
(10% ) Nio

Grifico 6: O novo negécio atende as expectativas dos clientes
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

Esta pergunta foi fundamental para analisar se a empresa teria chances para sobreviver no
mercado competitivo. Sabendo se seria possivel concorrer com os demais concorrentes. A mesma

demonstrou que os clientes esperam novos concorrentes.
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4.  Plano operacional

4.1. Localizagao

A Center Vidros sera localizada na Av. Bernardo Say&do, Centro, na cidade de Ceres.

O local escolhido para a implantagdo do empreendimento foi devida ser uma 4rea de facil

acesso, sendo no Centro da cidade, com muito fluxo de veiculos e pessoas. E por ser facil para

a chegada da matéria-prima na empresa e a distribui¢do do produto acabado ao cliente.

Devido ao local escolhido estar no Centro da cidade, com muito movimento, € por
ser uma via obrigatoria de passagem, torna-se uma grande estratégia para o progresso do
empreendimento, chamando ateng@o de todas as pessoas que passarem pela avenida.

O local escolhido tera toda infraestrutura necesséria para atender as necessidades do
empreendimento e dos clientes, tendo espago adequado para armazenar os materiais, em
perfeitas condi¢gSes de limpeza e organizagfo, para estocar matérias-primas, insumos e
depositar os produtos acabados. Onde os corredores terdo espago para as pessoas transitarem
sem obstaculos, evitando-se choques nos materiais. E a localizagdo das mesas de apoio, dos
suportes onde os materiais s@io apoiados e das maquinas de corte serdo colocados de forma a
minimizar o transporte interno de matéria-prima e insumos. Tendo, também, seguranga, .
ventilagiio com grandes janelas, e boa iluminag#o, por ser materiais que tem muita poeira.

O imével possui vizinhos, mas sdo outros empreendimentos, acreditando-se que
havera dificuldades em relago a eles.

O imovel sera locado, pois serd uma melhor op¢#o para o inicio do empreendimento,
devido a minimizagio de custos, onde também sera vistoriado pelos 6rgdos publicos da
cidade, fazendo a sua regularizagdo do mesmo. Apés a locagdo do imével, ele passara por
uma reforma, alcangando as exigéncias do empreendimento.

A locagéio do imdvel serd realizada com um contrato de inicio de 2 (dois) anos,
firmado entre o proprietdrio do imével e o proprietario do empreendimento. Firmado em
clausulas em cartério, Onde o valor do imével inicial serd de 1 salario, podendo sofrer
reajustes de acordo com alteragdes no salario. O contrato registrado em cartério sera lavrado
com duas testemunhas e em duas vias de igual teor.

Sendo assim, o local escolhido atende a todos os requisitos impostos pelo

empreendimento, e pela prefeitura, nfio havendo impedimento para sua instalago.
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4.2. Layout

‘A Center Vidros contara com um espago de 80 m>. Dividido em escritério, vendas e
atendimento aos clientes e um depdsito.

Escritério: Para realizar as atividades administrativas e controles financeiros da
empresa. |

Vendas: local de facil movimentagéo para o atendimento dos clientes mostrando os
produtos e toda a sua necessidade.

Dep6sito: para armazenar toda matéria-prima.

Escritério wWC Depdsito

BN

Maquindrios exposi¢do dos produtos

—
Figura 2: Layout
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

4.3. Capacidade de comercializacio

A empresa contard com 4 funciondrios para realizar todo atendimento ao cliente,
sendo, desde o atendimento pessoal até & instalagio do produto.

A capacidade comercial da empresa serd numa media de 15 clientes diarios. Podendo
ser tanto no empreendimento quanto nas residéncias como no desejado pelo cliente.

A empresa funcionara de segunda a sexta das 7h30 as 16h30 e, aos sdbados das 7h30
as 12h.

4.4. Processo de comercializagiio
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Os vendedores serfio responsaveis pela comercializag@o dos produtos. Como também
se responsabilizario desde o atendimento por telefone, ou quando o cliente for ao
empreendimento, ou indo ao local escolhido pelo eles, para exposigdo dos produtos, até a
instalag8o deles.

Sendo assim, o profissional vai até o cliente para identificar as suas necessidades,

coleta as medidas, faz o orgamento, realiza o projeto e depois instala o produto para o cliente.

Solicitagcdo dos
clientes

Visita ao clienté para coletar
medidas e fazer orgamento.

!

Projeto

!

Aprovagdo do orgcamento
pelo cliente.

Montagem e
instalagdo do
produto no cliente.

Figura 3: Processo de comercializagdo
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

4.5. Dimensionamento de pessoal

‘A empresa inicial ir4 contar com 3 funcionarios, sendo divididos em 1(proprietério) e

2 (vendedores para realizar os servi¢os). Devido ao empreendimento ser de pequeno porte a
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equipe de funciondrios serd inicialmente pequena, podendo sofrer alteragdes dependendo da
demanda.

A empresa funcionara de segunda a sexta das 7h30 as 16h30 e, aos sdbados das 7h30
as 12h.

Os cargos s#o divididos em:

e Proprietario responsavel por toda administra¢do do empreendimento

e Vendedores responsdveis por todo o processo de comercializagdo, desde o
atendimento ao cliente, 4 realizag¢8o dos projetos, e a instalagdio deles.

Todos os profissionais que a empresa contratar serd exigido experi€ncia no ramo, ou
seja, experiéncia nas atividades de desenhos, corte, montagem, acabamentos, instalag¢do,
atendimento e outros. Sendo uma equipe preparada com conhecimento dos produtos e
servigos que a empresa ira oferecer.

De todo o procedimento de contratagfo serd realizada através de curriculos, ou
informagdes.

A empresa ira fornecer boas condi¢des de trabalho aos funcionarios, incentivando o
uso de 6culos, méscaras, luvas e protetores auriculares. Ao contrario do que muitos pensam, é
extremamente lucrativo para a empresa, pois isso auxilia na redugdo do desperdicio de tempo
na realizagdo das tarefas e contribui para melhorar a satisfagfo, a qualidade de vida e a
produtividade.

A empresa também ird oferecer treinamentos aos funciondrios junto ao Sebrae, ou
pelo préprio proprietario.

Inicialmente a empresa ndo ird oferecer pagamentos extras para os funcionarios,
contudo, com um planejamento, no periodo de um ano, a empresa ja ira fazer remuneragfo
diferenciada para os desempenhos.

A politica salarial da empresa inicial sera fixa no valor de R$ 1.050,00 para cada

funcionario.
Cargo Pré-labore Encargos Sociais Encargos trabalhistas Total
INSS FGTS Férias 1/3 Férias | 13° Salario Aviso Total més
Prévio
Proprietario 1.300,00 143,00 X X X X X 1.443,00
Vendedores 2.100,00 Simples | 168,00 | 175,00 58,33 175,00 175,00 2.851,33

Quadro 3: Dimensionamento de pessoal.
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S. Plano financeiro
S5.1.  Estimativa de investimento fixo
Investimentos fixos sfo todos os bens (equipamentos, maquinas, moéveis,

ferramentas) que o negécio ira utilizar para que possa funcionar. Sendo assim o valor

estimado dos investimentos fixos serd de R$ 17.620,00 (dezessete mil e seiscentos e vinte

W

reais).

Descrigio Qtd. Unitario RS Total RS

Serra meia-esquadria 1 1.000,00 1.000,00
Lixadeira de cinta 1 700,00 700,00
Furadeira 3 350,00 1.050,00
Cavalete 3 250,00 750,00
Mesa de corte 1 300,00 300,00
Prateleira 2 180,00 360,00
Mesa para recepgéo 2 200,00 400,00
Sofa 1 150,00 150,00
Cadeiras 3 70,00 210,00
Carro 1 8.000,00 8.000,00
Moto 1 4.000,00 4.000,00
Filtro 1 300,00 300,00
Diversos: trena, chave,

parafuso, broca, martelo,lixa 400,00 400,00
Total 17.620,00

Quadro 4: Estimativa de investimento fixo.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.2. Estimativa de Investimento Financeiro

Osr investimentos financeiros sdo aqueles destinados & formag#do de capital de giro
para o negécio. O capital de giro é o montante de recursos em dinheiro necessario para o
funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou
mercadorias, financiamento das vendas, pagamento de salérios e demais despesas. Sendo eles,
estoque inicial e capital de giro.

O valor estimado dos investimentos financeiros da empresa sera no valor de

R$ 7.450,00 (sete mil, quatrocentos e cinquenta reais).
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Descrigéio do item Valor R$

Estoque inicial 10.396,80
Capital de giro 5.000,00
Total 15.396,80

Quadro 5: Estimativa de investimento financeiro.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.2.1. Estimativa do Estoque inicial
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Estoque inicial ¢ composto por materiais que serfio utilizados nos servigos, ou

mercadorias que serfo revendidas. O estoque da empresa serd no valor de R$ 10.396,80 (dez

mil, trezentos e noventa e seis reais e oitenta centavos).

Descrigéio do item Quantidade em m” Valor em m* RS | Valor total RS

Vidros temperados 60 80,00 4.800,00
Vidros comuns 50 20,00 1.000,00
Forro em PVC 83| 300,00 2.490,00
Moduras 40 metros linear 2,00 80,00
Box em vidros 12 80,00 960,00
Box em acrilico 15 50,00 750,00
Espelho 7,04 45,00 316,80
Total 10.396,80

Quadro 6: Estimativa do estoque inicial.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.2.2. Estimativa do capital de giro

Até que entre capital nos caixas, é necessario que a empresa tenha uma reserva em

dinheiro, sendo assim, a empresa Center Vidros tera um capital de giro no valor de
R$ 5.000,00 (cinco mil reais).

5.3. Estimativa do investimento pré-operacional

Investimentos pré-operacionais sdo os gastos realizados antes do inicio das

atividades da empresa. Os recursos sdo de capital proprio.
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Descrig¢io do item Valor total RS

Despesas de legalizagio 700,00
Reformas 2.000,00
Divulgagio 700,00
Instala¢des elétricas 650,00
Despesas de legalizag8o 1.000,00
Outras despesas 800,00
Total 5.150,00

Quadro 7: Estimativa do investimento pré-operacional.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.4. Estimativa do investimento total

Investimento total € a soma de todos os investimentos realizados para o inicio das

atividades da empresa, compreendendo os investimentos fixos, financeiro e pré-operacionais.

Todo investimento utilizado pela empresa para o inicio das atividades, serd de recursos

proprios.
Descrig¢iio do item Valor total RS
Estimativas dos investimentos fixos 17.620,00
Estimativa dos investimentos financeiros 15.396,80
Estimativa dos investimento pré-operacionais 5.150,00
Total 38.166,80
Quadro 8: Estimativa do investimento total.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
5.5. Balango Patrimonial (Inicial)

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO VALOR R$ PASSIVO VALOR R$
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 5.000,00 | Fornecedor 10.396,80
Banco 0,00 | Financiamento 0,00
Estoque 10.396,80
PERMANENTE PATRIMONIO LIQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 27.770,00
Imobilizado 17.620,00
Diferido 0,00
Intangivel 5.150,00
TOTAL 38.166,80 38.166,80




£ 4

Quadro 9: Balan¢o patrimonial.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.6. Estimativa de faturamento mensal/anual

a4

Estima-se o faturamento mensal superior a R$ 306.756,00 (trezentbs e seis mil,

setecentos e cinquenta e seis reais), quando a empresa estiver estabilizada no mercado.

(‘,

Descri¢io Preco de | Qtd. Qtd. Valor Valor total
venda m>. | Mensal m* | Anual m*> | mensal R$ | RS
Vidros temperados 220,00 60 720 13.200,00 | 158.400,00
Vidros comuns 45,00 40 480 1.800,00 | 21.600,00
Forro em pvc 260,00 25 300 6.500,00 78.000,00
Modulras 6,00 | 30m linear 360 180,00 2.160,00
Box em vidros 180,00 12 144 2.160,00 25.920,00
Box em acrilico 120,00 10,4 124,8 1.248,00 14.976,00
Espelho 95,00 5 60 475,00 5.700,00
Total 25.563,00 | 306.756,00

Quadro 10: Estimativa de faturamento.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.7. Estimativa dos custos mensal e anual

Os produtos utilizados para revenda sfo calculados mensal e anualmente. Abaixo,
sdo apresentados a quantidade, valor unitario, custo mensal e custo anual utilizados pela
empresa.

Com isso, estima-se um custo mensal de R$ 10.396,80 (déz mil, trezentos e noventa
e seis reais e oitenta centavos) € um custo anual de 124.761,60 (cento e vinte e quatro mil,

setecentos e sessenta e um reais e sessenta centavos).

Descrigéo Qtd. m” Valor em m* Custo mensal | Custo anual

Vidros temperados 60 80,00 4.800,00 57.600,00
Vidros comuns 50 20,00 1.000,00 12.000,00
Forro em pvc 8,3 300,00 2.490,00 29.880,00
Moduras 40 m linear 2,00 80,00 960,00
Box em vidros 12 80,00 960,00 11.520,00
Box em acrilico 15 50,00 750,00 9.000,00
Espelho 7,04 45,00 316,80 3.801,60
Total 10.396,80 124.761,60
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Quadro 11: Estimativa dos custos mensal e anual
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.8. Estimativa do custo anual com comercializac¢io
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Sdo registrados os gastos com impostos e comissdes a vendedores ou

representantes. Esse tipo de despesa incide diretamente sobre as vendas e, assim, como o

custo dos materiais ou mercadorias vendidas, é considerado como um custo variavel.

As vendas anuais estfo estimadas em R$ 324.000,00 (quatrocentos e sessenta e

oito mil reais), e a aliquota do imposto é de 7,54% ao ano, segundo o Simples Nacional.

Descrigéo % Faturamento total R$ Custo total RS
Imposto Simples Nacional 6,84 306.756,00 20.982,11
Total 20.982,11

Quadro 12: Estimativa dos custos com comercializa¢o.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.9. [Estimativa dos custos com mao-de-obra

cento e dois reais).

Estimas-se um custo com méo-de-obra em R$ 54.102,00 (cinqiienta e quatro mil,

Cargo Qtd. | Salario Salario | Encarg | Encargo | Encargos | Salario +
mensal anual os % | s mensal anual encargos

anual
Proprietario 1 1.300,00 | 15.600,00 11 143,00 1.716,00 | 17.316,00
Vendedores | 2 2.100,00 | 25.200,00 8,5 178,50 | 2.142,00 | 27.342,00
Total 3 3.400,00 | 40.800,00 321,50 | 3.858,00 | 44.658,00

Quadro 13: Estimativa dos custos com mio-de-obra.

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
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5.10. Estimativa do custo com depreciagio
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Depreciagdo podemos entender como sendo o custo ou a despesa decorrentes do

desgaste ou da obsolescéncia dos ativos imobilizados (méquinas, veiculos, méveis, imdveis e

instalagc")eS) da empresa.

Descrigéo Valor do | Vida  til | Depr. Depre.

bem (anos) mensal Anual
Equipamentos 4.500,00 5 75,00 900,00
Moveis e utensilios 1.120,00 10 9,33 112,00
Veiculos 12.000,00 5 200,00 2.400,00
Total 12.650,00 284,33 3.412,00

Quadro 14: Estimativa dos custos com depreciacéo.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

5.11. Estimativa dos custos fixos e varidveis mensal e anual

Os custos e despesas fixas sdo todos os gastos que ndo se alteram em fungdo da

quantidade vendida de produtos.

Custos fixos Valor mensal RS Valor anual RS

Maéo-de-obra 3.400,00 40.800,00

Encargos 321,50 3.858,00

Depreciagéo 284,33 3.412,00

Total dos custos fixos 4.005,83 48.070,00

Custos variaveis Valor mensal RS Valor anual R$

Custos de materiais 10.396,80 124.761,60
-| Total 10.396,80 124.761,60
‘| Custo Total (1+2) 14.402,63 172.831,60

Quadro 15: Estimativa dos custos fixos e varidveis.

Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.

S5.12. Estimativa das despesas

Descrigiio Valor mensal RS Valor anual RS

Agua - 40,00 480,00
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Internet 50,00 600,00
Energia 210,00 2.520,00
Telefone 40,00 480,00
Propaganda 100,00 1.200,00
Combustivel 200,00 2.400,00
Aluguel 510,00 5.580,00
Total : 1.150,00 13.800,00
Quadro 16: Estimativa das despesas.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
5.13. Demonstrativo de Resultado
Descricio Valor Anual RS %
Receita operacional Bruta
Vendas de produtos 306.756,00 100
Dedugdes (6,84) 20.982,11 6,84
(=) Receita Operacional Liquida 285.773,89 93,16
(-) custos totais 172.831,60 56,34
(=) Lucro Bruto 112.942,29 36,82
Despesas Operacionais
(-) Despesas 13.800,00 4,50
Lucro 99.142,29 32,32
Quadro 17: Demonstrativo de Resultado.
Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
5.14. Balango patrimonial (Final)

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO VALOR RS PASSIVO VALOR RS
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 5.000,00 | Fornecedor 10.396,80
Banco 0,00 | Financiamento 0,00
Estoque 109.539,09
PERMANENTE PATRIMONIO LiQUIDO
Investimento 0,00 | Capital Inicial 27.770,00
Imobilizado 17.620,00 | Lucros Acumulados 99.142,29
Diferido 0,00
Intangivel 5.150,00
TOTAL 137.309,09 137.309,09

Quadro 18: Balan¢o patrimonial final.
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Fonte: Dados da pesquisa adaptados pelo autor, 2010.
5.15. Indicadores de viabilidade
5.15.1. Margem de contribuigiio
E o excesso do prego de venda em relagfio aos custos e despesas varidveis; destina-se

a amortizar os custos e despesas fixos e a formar o lucro da empresa.

fndice de M.C. = Receita Total — Custos Varidveis Totais

Receita Total de vendas
IM.C. =306.756,00 — 193.813,71 = 0,3682 OU 36,82%
306.756,00

5.15.2. Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio representa o quanto sua empresa precisa faturar ou quantas
unidades de um determinado produto ou servigo precisam ser vendidas para pagar todos os

seus custos em um determinado periodo.

P.E. (R$) =Custo e despesas Fixo Total = 61.870.00 = 168.033,68
Indice margem de contribuigdo 0,3682

Isso quer dizer que R$ 306.756,00 do faturamento do empreendimento é para cobrir
os custos que equivale a 168.033,68 ao ano.
Isso ¢ bom porque se o faturamento mensal da empresa é de R$ 25.563,00, ela

precisa vender 14.002,81 para estar em equilibrio, onde cobri todos os custos e despesas.
5.15.3. Lucratividade

E um indicador que mede o lucro liquido em relag8o as vendas. E um dos principais

indicadores econémicos das empresas, pois estd relacionado diretamente a competitividade.

Lucratividade = Lucro liquido x 100 = 99.14229x 100 = 32732
Receita Total 306.756,00

Isso quer dizer que depois de pago todas as despesas e impostos, a lucratividade serd
de 32,32%.
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5.15.4. Rentabilidade

E um indicador de atratividade dos negdcios, pois mede o retorno do capital
investido aos sécios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo (por exemplo,

més ou ano). E calculado através da divisdo do lucro liquido pelo investimento total.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100 = 99.142.29x 100 = 259,76
Investimento total 38.166,80

Isso quer dizer que, a cada ano recuperam-se 259,76% do valor investido.

5.15.5. Pay Back

Assim como a rentabilidade, também ¢ um indicador de atratividade. Indica o tempo
necessario para que o empreendedor recupere o que investiu no seu negdcio.
Pa back y = Investimento total = 38.166.80 = 4 meses ¢ 14 dias
Lucro liquido 99.142,29

Ap6s 4 meses € 14 dias a empresa terd recuperado sob a forma de lucro, o capital

investido. Desse modo a empresa ird recuperar o capital investido em curto tempo.
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5.17. TMA - Taxa minima de atratividade

A Taxa minima de atratividade, também chamada de custo de oportunidade ou taxa
de desconto,é aquela paga pelo mercado financeiro em investimentos correntes (poupanga,
fundos de investimento, etc.). Essa taxa é utilizada para representar os fluxos de caixa em
valores presentes.

A TMA de atratividade da empresa serd de 15% a.a. sendo de 1,1715% a.m.

5.18. TIR — Taxa interna de retorno

A TIR € a taxa necessaria para que o VPL seja igual a zero. Logo estaremos
descobrindo a taxa a partir da qual o projeto serd vidvel, ou seja lucrativo. Quando a TIR de
um investimento for superior & TMA & disposi¢do do investido, tal investimento &
economicamente vidvel, dentro do periodo de estudo.

Valor do investimento inicial enter chs g pv entradas g pmt

38.166,80 99.14229 g pmt

102.162,54 g pmt
105.147,18 g pmt
108.197,53 g pmt
111.31488 g pmt f fv
TIR= 262,29%
A TIR € superior a TMA.

5.19. VPL - Valor Presente liquido

O Valor Presente é a soma de todas capitalizagdes do fluxo de caixa, calculadas
como valor presente através de uma taxa de juros. Geralmente utiliza-se a TMA ara se
determinar o VPL. A técnica do VPL considera o fluxo de caixa no tempo, é uma estimativa

do valor “hoje” dos fluxos obtidos pelo investimento.

Entradas - Investimento Inicial = 525.964,42 - 38.166,80 = 487.797,62
(99.142,29) + (102.162,54) + (105.147,18 ) + (108.197,53) +(111.314,88) = 487.797,62



5.20. Valor presente liquido descontado

Entradas — investimento inicial = 349.800,73 - 38.166,80 = 311.633,93
Fluxo de caixa anual /enter / chs / fv / tempo n / taxa de juros a.m. / i / pv
99.142,29 enter chs fv 12 n 1.1715 i pv = 86.210,60

102.162,54 enter chs fv 24 n 1.1715 i pv = 77.249,41

105.147,18 enter chs fv 36 n 1.1715 i pv = 69.135,77

108.197,53 énter chs fv 48 n 1.1715 i pv = 61.862,05

111.314,88 enter chs fv 60 n 1.1715 i pv = 55.342.90

-
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6. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Com a elabora(;ﬁo do plano de negécio, o empreendedor pode analisar e estruturar as
ideias e op¢des para a criagéio do empreendimento.O plano de negécio identificou o mercado
na cidade de Ceres, diminuindo os riscos, para a sua implantagio, aperfeicoando os objetivos
e estratégias para garantir o sucesso da empresa.

O plano de_marketing analisou todo o mercado em vidragaria e forros em PVC, os
tipos de servigos da empresa, sendo eles realizados com qualidade, durabilidade,
profissionalismo e versatilidade. O publico-alvo da empresa da emrpesa serd composto por:
edificios residenciais e comerciais, casas, escritrios, clinicas, lojas, pavilhdes industriais,
igrejas, supermercados, postos de gasolina, construgdes pré-fabricadas, etc. Os diferenciais
em relagdio aos concorrentes, é que os clientes sintam satisfeitos com os produtos e servigos
oferecidos. N&o procurando, assim, os concorrentes. Os diferenciais sdo: profissionalismo,
versatilidade, responsabilidade, produtos com qualidade e diversificagfo, pregos acessiveis,
atendimento diferenciado, descontos em pagamentos a vista, transporte e arranjo fisico dos
equipamentos adequados, flexibilidade, adaptabilidade, inova¢des e outros. A escolha dos
fornecedores € devido a apresentarem melhores propostas, qualidade dos produtos, formas de
pagamento e comprometimento. Estabelecendo se relagdes confidveis. As estratégias
promocionais visam & fidelidade e comprometimento com os clientes, esperando maior
numero de clientes e o reconhecimento da empresa. A analise Swot, verificou os pontos fortes
e fracos, oportunidades e ameagas criando lhes um plano de agéo.

O plano operacional mostrou que o local escolhido tera a infraestrutura necessaria
para atender as necessidades do empreendimento e dos clientes, ter espago adequado para
armazer os materiais, em perfeitas condi¢es de limpeza e organizagdo, para estocar matérias-
primas, insumos e depositar os produtos acabados. Os corredores terdo espago para as pessoas
transitarem sem obstéculos, evitando-se choques com os materiais. A localiza¢do das mesas
de apoio, dos suportes onde os materiais sfo apoiados e das mdaquinas de corte serdo
colocados de forma a minimizar o transporte interno de matéria-prima e insumos. Tendo
também, seguranga, ventilagdo com grandes janelas, e boa iluminago, por serem materiais
que tem muita poeira. A capacidade comercial e a disponibilidade de méo-de-obra devem ser
suficiente para o inicio das atividades.

O plano financeiro detectou que € vidvel a implantagdo da empresa, com virios
aspectos positivos, sendo que o capital investido ¢ de recurso proprio, e os indicadores de

viabilidade mostram que: o ponto de equilibrio serd de R$ 168.033,68 anuais, a lucratividade
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sera de 32,32 % ao ano, a rentabilidade anualmente de 259,76% anual e a empresa ira gastar

um periodo de 4 meses e 14 dias para recuperar o capital investido.
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*
CONSIDERACOES FINAIS
O trabalho foi realizado com sucesso, mas com algumas dificuldades, sendo elas:
conciliar o TCC com outras disciplinas do curso, como o tempo corrido, deslocar para receber
L4 orientagBes, e conciliar faculdade, trabalho e familia, quando todos os problemas forem
superados com auxilio dos professores, compreensdo do trabalho e familia e o uso da
tecnologia.
Com isso, o trabalho foi concluido com sucesso, sendo que as expectativas foram
alcangadas, podendo entdo efetuar a realizagio e a pratica do negdcio, tornando-se real e
alcangando um sonho.
®
®

3
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A pesquisa de campo foi realizada aleatoriamente, nas ruas da cidade de Ceres - GO,

sendo feito entrevistas com 30 consumidores dos produtos e servigos oferecidos pela empresa.
1. Qual tipo de consumidor vocé se considera?
() edificios residenciais

() edificios comerciais

2. Vocé ¢é consumidor de produtos de decoragdo, sendo artigos de construgdo e

acabamentos?
(  )sim
(  )ndo

3. Com qual frequéncia vocé utiliza os produtos e servigos da empresa?
() frequentemente
() ocasionalmente

(  )nunca

4. Que fator € decisivo na hora de escolher a empresa que disponibiliza os produtos.

( ) atendimento

() pregos

() qualidade .

(  )outros \,’o""w ¢

5 BIBLIOTECA %

5. Qual produto que vocé mais consome? gaibuotefa%ggidu.br%

() vidros comuns g‘;@f 00@

() forros em PVC Py op o

( ) portas sanfonadas

( ) divisorias e box

( ) outros

6. Com a abertura de uma nova empresa que fornece os produtos em vidragaria e forros

em PVC, atenderia suas necessidades e expectativas, em relagdo aos concorrentes?

-~

) sim

—

) ndo



»
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