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RESUMO

O Plano de Negocio € um documento que retine informagGes sobre as caracteristicas, condi-
cOes e necessidades do futuro empreendimento, com o objetivo de analisar sua potencialidade
e viabilidade, facilitando sua implantacdo. Neste sentido, o presente estudo trata-se de uma
andlise de viabilidade econémica de abertura de uma loja de Coturnos Militares na cidade de
Cruz Alta- RS, sendo assim, atingiu ao objetivo geral do estudo e alcangou os objetivos espe-
cificos da pesquisa. A pesquisa de mercado foi realizada através de levantamento de dados
primarios (questionario), foi possivel estabelecer dados sdcios- econdémicos dos potenciais
clientes e mercadol6gicos onde apontam suas preferéncias e comportamento no momento da
compra. Na realizacdo deste estudo, a autor aponta como se portard a nova empresa frente ao
mercado no setor militar na cidade. Logo, apresenta o tema, o problema, os objetivos (geral e
especifico), a justificativa, a metodologia, e a ficha técnica do negdcio. Descreve seu negdécio,
destacando o nome da empresa, a constituicdo legal e a proprietaria. Expde as analises dos
seguintes planos: Plano Estratégico, Plano de Marketing, Plano de Operacdes, Plano Financei-
ro, e a Avaliacdo do Plano de neg6cios com um todo, ou seja, a Avaliacdo econdmica do em-
preendimento, onde aponta o Ponto de Equilibrio, a Taxa de Lucratividade, a Taxa de Retorno
do Investimento, o Payback, TIR, VPL, Andlise de Sensibilidade, e a Avaliacdo Social. Por
fim, o plano de neg6cio apresenta as conclusdes realizadas por meio de uma analise dos resul-
tados da pesquisa, onde foi possivel verificar a viabilidade da abertura do novo empreendi-
mento, o qual o mesmo apresentou um elevado grau de interesse por parte dos clientes alvos

nos produtos que serdo ofertados pela empresa.

Palavras-chave: Plano de Negdcio. Coturnos Militares. Viabilidade.
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1 INTRODUCAO

Planejar € um dos passos mais importantes para um empreendedor. O planejamento é
um processo de validacdo de uma ideia. Sendo assim, um Plano de negdécios é fator chave
para 0 sucesso ou insucesso de um negaocio.

O Plano de negdcio é o melhor instrumento para desenhar um retrato fiel do mercado,
do produto e das atitudes do empreendedor. Este documento descreve 0s objetivos e quais
caminhos devem ser seguidos para alcanca-los, diminuindo os riscos e as incertezas. Por meio
dessa ferramenta, o empresario consegue planejar e decidir a respeito do futuro de sua empre-
sa, tendo como base a situacao atual em relacdo ao mercado, aos clientes, aos fornecedores e a
concorréncia. Além disso, o Plano Negdcios por meio de dados, gera informacdo e constrdi o
conhecimento, a fim de verificar a viabilidade do novo empreendimento e 0s investimentos
imprescindiveis para atingir os objetivos da organizag&o.

Portanto, o objetivo deste Plano de negdcios é verificar a viabilidade econdmica de
abertura de uma loja de coturnos militares. Outrossim, o autor deste estudo busca alcancar
objetivo de alicercar o futuro empreendimento em bases tedricas e praticas, com a finalidade
de melhor direcionar as decisfes no atual contexto mercadolégico.

O presente estudo foi capaz de constatar através de uma pesquisa de mercado, que uma
empresa de revendas de coturnos, tem elevado potencial de crescimento neste setor, pelo fato
de existir diversos quartéis e militares em geral na cidade escolhida para a abertura do nego-
cio. No municipio em questdo, h& apenas uma loja de Artigos Militares para atender a deman-
da dos consumidores. A metodologia de trabalho utilizado para este estudo foi a pesquisa
aplicada. A pesquisa aborda um tema de grande interesse para os militares, guardas munici-
pais e segurancas em geral da cidade e regido, em relacdo as lojas que vendem coturnos no
municipio de Cruz Alta- RS.

Para a elaboragdo deste plano de negdcios foram analisados o ambiente interno e o
ambiente externo; sendo que no aspecto ambiente externo foi possivel identificar uma oportu-
nidade de ingressar neste mercado, principalmente pelo motivo de ter uma demanda ndo satis-
feita. Além destes ambientes, foram analisados outros aspectos, conforme podem ser observa-

dos no decorrer deste documento.



1.1 TEMA E PROBLEMA

Tema: Estudo de Viabilidade

Apbs a escolha e a delimitacdo do tema, o proximo passo € a transformacéo do tema em
problema. “Problema ¢ uma questdo que envolve intrinsicamente uma dificuldade tedrica ou
pratica, para a qual se deve encontrar uma solucdo. A primeira etapa de uma pesquisa é a for-
mulagdo do problema, que deve ser na forma de perguntas”. (CERVO; BERVIAN, 2002, p.
84).

De acordo com Antonio (2011, p.27) “definir o problema de pesquisa, vocé deve ter cla-
ro 0 que quer pesquisar e que informagodes pretende buscar”.
Problema da pesquisa: Qual é a viabilidade econémica de abertura de uma nova loja de co-

turnos militares na cidade de Cruz Alta- RS?

1.2 OBJETIVOS

Para a realizacdo desta pesquisa foi tracado o objetivo geral que deve ser alcancado, re-
sultando em resposta para o problema de pesquisa.

Os objetivos da pesquisa devem apresentar as aces que serdo desenvolvidas para a re-
solucdo do problema da pesquisa (ANTONIO, 2011).

Por meio dos objetivos, indicam-se a pretensdo como o desenvolvimento da pesquisa e
quais os resultados que se buscam alcangar. “A especificagdo do objetivo de uma pesquisa
responde as questdes para que? E para quem?” (LAKATOS; MARCONI, 2001, p. 102).

O objetivo da pesquisa pode ser dividido em geral e especificos.

O objetivo geral refere-se a uma visao global e abrangente do tema de pesquisa. Ele esta
relacionado com o contetido intrinseco dos fenémenos, dos eventos ou das ideias estudadas
(LAKATOS; MARCONI, 2001).

De acordo ainda com Lakatos e Marconi (2001), os objetivos especificos apresentam
um carater mais concreto. A sua funcdo é intermediaria e instrumental, porque auxilia no al-

cance do objetivo geral e, ainda, indica o que pretende conhecer ou realizar no trabalho.

1.2.1 Objetivo geral: Verificar a viabilidade econdmica da abertura de uma loja de co-

turnos militares na cidade de Cruz Alta- RS.



1.2.2 Objetivos especificos: Levantar alguns dados relevantes com o pablico alvo como:
preco, disponibilidade de materiais, variedade e qualidade dos materiais ofertados pela Unica

loja que vende coturnos na cidade.

1.3 JUSTIFICATIVA

A filha do autor do presente trabalho, recentemente se formou em marketing e se inte-
ressa em abrir negocio na cidade de Cruz Alta. Desta feita, o autor deste documento, propde
estudar a viabilidade econdmica de abertura de um novo negécio no ramo de vendas de cotur-
nos militares. Ap6s um levantamento de opinides por meio de uma pesquisa de mercado no
setor, foi possivel identificar uma oportunidade de entrar neste ramo de atividade e, pelo fato
de existir uma Unica loja de artigos militares que vende coturnos na cidade de Cruz Alta - RS.
Desta maneira, 0 novo negdcio trata-se de uma empresa que trabalhara com vendas de cotur-
nos militares.

Para Castro (1977), para atingir uma justificativa plausivel, propde trés critérios para a
formacdo de uma pesquisa: viabilidade, importancia e originalidade.

Quanto ao critério viabilidade, tal é presente nesta pesquisa uma vez que ndo ha impe-
dimentos para a realizagdo da mesma: Ha disponibilidade financeira e temporal para a realiza-
cao da pesquisa. O publico alvo é acessivel para a identificacdo e analise de todos os quesitos
a serem tratados na pesquisa, € o assunto deste trabalho possui uma imensa disponibilidade
bibliografica para o0 embasamento teorico.

O critério importancia, acredita-se ser o mais relevante da pesquisa, primeiramente por
se tratar de um trabalho académico que viabiliza a integracdo dos ensinamentos teéricos ad-
quiridos pelo autor durante a vida académica. Segundo por se tratar de um projeto pessoal da
prépria autor da pesquisa, de forma que o intuito no final da pesquisa € a concretizacdo do
empreendimento, caso a mesma aponte que ha viabilidade para a abertura do comércio na
cidade. Contribuindo assim para movimento empreendedor no Brasil, tendo como consequén-
cias a geracdo de empregos para a regido e tributos para o governo.

Por ultimo, o projeto torna-se original, pois atende um dos requisitos de Castro (1977)
para o critério originalidade que é a capacidade para surpreender com seus resultados finais. O
trabalho tem tal capacidade atendida com a analise de todas as informac@es coletadas ao final

da mesma, gerando assim uma resposta ao objetivo geral da pesquisa.



1.4 METODOLOGIA

CLASSIFICACAO DA PESQUISA

A metodologia da pesquisa esta relacionada ao “como” e “onde” desenvolver a pesqui-
sa.

a) A aplicabilidade da pesquisa.

Conforme McDaniel e Gates (2004), a pesquisa de marketing formula, administra e im-
plementa 0 método e o processo de coleta de dados; ainda, analisa os resultados e disponibili-
za as descobertas e sua aplicagdes. De acordo com Mattar (2007), definir a metodologia de
pesquisa significa determinar as fontes de dados, o tipo de pesquisa a ser adotado, 0s métodos
e técnicas de coleta de dados, estabelecer a populacéo de pesquisa e 0 tamanho da amostra e 0
processo de amostragem, planejar a coleta de dados e prever o processamento e analise dos
dados.

A metodologia da pesquisa esta relacionada ao “como” e “onde” desenvolver a pesquisa.

Quanto a aplicabilidade ¢ classificada como “pesquisa aplicada”, pois tem como objeti-
vo de resolver problemas concretos. Solu¢Ges mais imediatas. Objetiva a aplicacdo dos co-
nhecimentos basicos e gera conhecimentos resultantes do processo de pesquisa.

De acordo com Gil (1999, p. 43) “a pesquisa aplicada possui muitos pontos de contato
com a pesquisa pura, pois depende de suas descobertas e se enriquece com 0 seu desenvolvi-
mento”.

A pesquisa de mercado foi realizada no més de fevereiro de 2019. A pesquisa aborda
um tema de grande interesse para os militares da cidade, mas especificamente no segmento de

lojas que vendem coturnos militares no municipio de Cruz Alta- RS.

b) A forma de abordar o problema de pesquisa.

Quanto a forma de abordar o problema de pesquisa é pesquisa qualitativa e quantita-
tiva. “A pesquisa qualitativa ndo se preocupa com a representatividade numerica, mas sim,
com aprofundamento da compreensdao de um grupo social, de uma organizacao etc.”. (GOL-
DENBERG, 1997, p. 34).

Para Antonio (2011, p.49) “A pesquisa quantitativa é aquela que permite que os dados
coletados sejam submetidos a analises matematicas”. Sendo assim, € descrito abaixo como foi

abordado o problema da pesquisa:



O problema de pesquisa foi abordado por meio de questionario com questdes fechadas
com uma amostra aleatéria de militares. A area de foco do estudo foi em local de grande mo-

vimento de militares, ou seja, em frente aos quartéis da cidade.

c) A forma de tratar os objetivos da pesquisa.

Quanto a forma de tratar os objetivos da pesquisa é pesquisa descritiva exploratoria.
De acordo com Marconi e Lakatos (2001, p. 188) “sdo estudos que tem por objetivo descrever
completamente determinado fendmeno”. A pesquisa estd sendo de forma descritiva explora-
toria em campo, porque se trata de um tema de grande importancia para os militares, e da per-
cepcao deste com relacdo as opgdes de lojas que vendem coturnos militares para suprir suas
necessidades de coturnos na cidade de Cruz Alta- RS.

A pesquisa descritiva € 0 método de pesquisa que observa, registra, analisa, descreve e
correlaciona fatos e fendBmenos de um objeto de pesquisa ja conhecido, sem manipulé-los.

Para Martins (1994. p.28) pesquisa descritiva “tem como objetivo a descricdo das

caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno, bem como o estabelecimento de rela-

¢Oes entre variaveis e fatos”.

d) Os procedimentos de coleta de dados.

Os procedimentos de coleta de dados foram por levantamento diretamente com os gru-
pos pesquisados (militares), por meio de uma amostragem aleatoria. O levantamento dos da-
dos foi recolhido por perguntas que constituia no questionario, onde os militares eram abor-
dados e convidados para responder as perguntas de forma voluntaria.

Levantamento (survey) “¢ quando a coleta de dados ¢ feita diretamente com os grupos
pesquisados (objeto), por meio de amostragem”. (GOHR, 2008 p. 28).

Questionario, segundo Gil (1999, p. 128) pode ser definido “como a técnica de investi-
gacdo composta por um nimero mais ou menos elevado de questdes apresentadas por escrito
as pessoas, tendo por objetivo o conhecimento de opinides, crencas, sentimentos, interesses,

expectativas, situagdes vivenciadas etc.”.

e) A unidade de analise.

De acordo com Gohr (2008. p. 29), “sao unidades de analise: o individuo, a empresa,
apenas um setor ou departamento, um setor economico, etc.”.

A unidade de andlise sera feita no setor que atua no segmento de comércio que vende

coturnos militares.



) Os instrumentos de coleta de dados.

Segundo Lakatos e Marconi (2001, p.107), as técnicas de coleta de dados ““sdo um con-
junto de preceitos ou processos de que se serve uma ciéncia; sdo também, as habilidades para
usar esses preceitos ou normas, na obtengao de seus propositos”.

O estudo adotou como instrumento de coleta de dados, a aplicacdo de questiondrio com
variadas perguntas aos militares, que moram e trabalham na cidade de Cruz Alta- RS, a fim de
obter informacdes a respeito de satisfacdo dos servigos, produtos e precos ofertados pela em-
presa “Caserna Artigos Militares”, Unica loja que vende coturnos e artigos militares em geral
na cidade.

A fonte das informac@es é primaria. Os dados primarios sdo aqueles dados que precisam
ser coletados para auxiliar na resolucdo do problema da pesquisa.

Os dados primarios compreendem segundo Mattar (2007, apud ANTONIO, 2011, p.
42):

As caracteristicas demograficas, socioecondmicas e estilo de vida, que incluem sexo,
idade, nivel de escolaridade, estado civil, nimero de filhos, ocupacéo, renda entre
outros dados demograficos; atitudes, opinides; motivagdes- que englobam necessi-
dades, desejos, impulsos e vontades que canalizam o comportamento para determi-
nado objetivo; intencBes, que se referem as previsdes e antecipagdes dos comporta-
mentos futuros declarados pelos préprios entrevistados; comportamentos, conscien-

tizagdo e conhecimento sobre determinado produto, preco [...].

A estrutura do instrumento de coleta de dados da pesquisa tem a finalidade de obter as
informagdes como:

® nome, sexo, idade, escolaridade, estado civil, posto de graduacao, etc.

e questdes referentes a percepgdo e caracteristicas da cidade que estdo servindo, como:
tratamento recebido, infraestrutura da cidade, servigos publicos etc.

e perguntas especificas com o objetivo da pesquisa como: a quantidade de lojas que
vendem coturnos militares na cidade é o suficiente ou é necessario mais opcao na cidade para
atender suas necessidades de coturnos?

e perguntas referentes a: preco, disponibilidade de materiais, variedade e qualidade dos

coturnos ofertados pela Unica loja da cidade é justo e atende suas expectativas? Etc.



1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS
» Denominacédo da empresa: Operacional Coturnos.
* Porte: ME — Micro Empresa.
* Localizacdo: Cruz Alta — RS.
» Ramo de atividade: vendas de coturnos militares.
« Area de atuac&o: local e regional.
« Setor da economia: terciario.
« Produtos: coturnos.
* NUmero de funcionérios: 01.
« Investimento total: R$ 40.000,00.
+ Receita operacional mensal prevista: R$ 14.350,00 (para 100% de vendas).
« Ponto de Equilibrio: 73,13%.
* Taxa anual do retorno do investimento: 62,4%.
« Situacdo do mercado: estavel.

« Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: viavel.



2 DESCRICAO DO NEGOCIO

2.1 NOME DA EMPRESA: Operacional Coturnos.

2.2 CONSTITUICAO LEGAL: empresa individual, optante pelo sistema de tributacdo sim-
ples.

De acordo com a Receita Federal (2018), Simples Nacional € um regime compartilhado
de arrecadacdo, cobranca e fiscalizagéo de tributos aplicavel as Microempresas e Empresas de

Pequeno Porte, previsto na Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006.

2.3. NOME EMPRESARIAL: Gabriela Paiva dos Santos —ME.

Faturamento anual até 180.000,00, optante pelo sistema de tributacdo simples.

Segundo o Sebrae (2018), a microempresa (ME) é a sociedade empresaria, a sociedade
simples, a empresa individual de responsabilidade limitada, e o empresario, devidamente re-
gistrados nos 6rgdos competentes, que aufira em cada ano calendario, a receita bruta igual ou
inferior a R$ 360.000,00. Sua legislagéo € a Lei Complementar n° 123, de 14 de Dezembro
de 2006.

2.4. PROPRIETARIA DA EMPRESA: Gabriela Paiva dos Santos, solteira, 25 anos e possui 0
curso de tecnologia em marketing. A proprietaria pretende abrir as atividades do novo empre-

endimento com capital proprio.



3

PLANO ESTRATEGICO

3.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

A este proposito Carioni (2006, p.111) escreve “A analise do macro- ambiente conside-

ra as variaveis externas que impactam na condugdo dos negocios de uma empresa”. As varia-

veis agem fora do ambiente da empresa e podem ser classificadas como competitivas, econo-

micas, politicas, legais e reguladoras, socioculturais e tecnoldgicas (PRIDE; FERREL, 2001).

Os fatores e os aspectos analisados da Operacional Coturnos do macroambiente podem

ser vistos abaixo no quadro 3.1.

Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

Econdmicos

1- O Brasil vem passando por uma grande crise econdmica atualmente. A
incerteza gerada pela indefinicdo do quadro politico, a falta de uma agen-
da econdmica e a greve dos caminhoneiros no més de maio do ano passa-
do, causou impactos diretos na atividade, inflacdo e na autoridade do go-
verno. Contudo, a previsdo de crescimento do pais em 2018 e 2019 foi
afetada, mas também ndo houve mudanca significativa no cenério para
crescimento das empresas (PAR MAIS, 2018).

2- Com o crescente uso das Forcas Armadas e policiais do Brasil na segu-
ranca publica do pais, esse € um setor que estd em grande atuacdo no pa-
is. Recentemente, regulamentou-se mediante legislacdo infraconstitucio-
nal a utilizacdo das Forgas Armadas na seguranca publica, apesar de a
Constituicdo da Republica Federativa do Brasil determinar que as fun-
cOes desse ramo do aparelho estatal se destinam eminentemente a segu-
ranca da Patria. (BRASIL, 1988). Os outros tipos de militares que pode-
mos destacar que estdo diariamente em constante atuacdo nas ruas para
garantir a seguranca da populacdo sdo: Policia Militar, Corpo de Bombei-
ros, Policia Federal, Policia Rodoviaria Federal, Policia Rodoviaria Esta-
dual, Policiais civis, guardas municipais entre outras categorias de polici-
ais. Com tudo, esses trabalhadores necessitam de uniformes e calgcados
como forma de identificacdo de cada categoria. Diante das analises fei-
tas neste setor, acredita-se que esse mercado estd favoravel para quem
pretende abrir um negécio. O poder de compra dos militares é considera-
do muito bom devido o fato dos militares receberem ‘“auxilio fardamen-
to” e a estabilidade no emprego. Além disso, a média salarial dos milita-
res, considerando o soldo é em média de R$ 5.615,67, sendo que o salario
mais alto é de R$ 12.763,00 e o0 menor R$ 854,00, portanto, € um salario
acima da média salarial da populacdo da cidade, atualmente R$2.248,80
(IBGE, 2017). Ou seja, é um nicho de mercado especifico que independe
da situacdo financeira que o pais esta passando para gerar dinheiro na
economia da cidade e do pais.

3- Verifica-se que apesar do pais esta passando por uma grande recessao,
0 BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social),
estdo analisando a possibilidade de o banco de fomento ampliar os prazos
de seus financiamentos com objetivo de dar maior folga ao capital de giro
das pequenas empresas. (EXAME, 2018).




Fatores

Aspectos analisados

Politico-
legais

1- Existem leis e regulamentos militares que exigem que os militares fa-
cam uso de uniformes, calcados e acessorios especificos, onde constam
todas as pecas e quais condi¢es usar. Este € um aspecto de suma impor-
tancia para 0 novo empreendimento, pois sempre terd um publico alvo
para seus produtos e servicos.

2- O Simples Nacional é um regime compartilhado de arrecadacgéo, co-
branca e fiscalizacdo de tributos aplicvel as Microempresas e Empresas
de Pequeno Porte, previsto na Lei Complementar n® 123, de 14 de de-
zembro de 2006. (BRASIL, 2006). Sendo assim, a futura empresa se en-
quadra no regime de tributacdo simples, pois sera uma microempresa.

Socioculturais

Socioculturais

1- Devido a quantidade de quarteis que existem na cidade como: Coman-
do da Artilharia Divisionaria da 3?2 Divisao de Exército - (AD3), 29°
Grupo de Artilharia de Campanha Autopropulsado — Operacdo Alta Pres-
sdo (29 ° GAC AP), Hospital Militar da Guarnicdo de Cruz Alta-(
HMGuUCA), 72 Delegacia do Servigo Militar da 102 C S M - Cruz Alta (78
DSM) e a Escola de Aperfeicoamento de Sargentos de Armas (EASA),
Quartel do Corpo de Bombeiros de Cruz Alta —RS, Quartel da Brigada
Militar ( 162 Batalhdo da Policia Militar), Guarda Municipal, entre outros
categorias de policiais que residem na cidade, podemos verificar que é
grande o nimero de militares que servem na guarnicdo da cidade de
Cruz Alta, comparado com a populacdo da cidade que é de 63.463 (IB-
GE, 2017). Dessa maneira, acredita-se que 0 novo empreendimento sera
favordvel no mercado de venda de coturnos militares.

2- E um publico com faixa etaria de 18 aos 55 anos de idade, considera-
dos de extrema importancia para economia da cidade.

3- Com numeros expressivos de militares que moram na cidade, € fator
que influéncia positivamente o negécio, pois sempre tera demanda para
ofertar 0s produtos.

Tecnoldgicos

1- Com o desenvolvimento da sociedade e o avango tecnolégico acelera-
do, é capaz de ampliar a acessibilidade para o uso de ferramentas que
utiliza a tecnologia e equipamentos de ultima geracdo com precos condi-
zentes.

2- Um dos grandes destaques atuais sdo as tecnologias de comunicacao.
Elas tém revolucionado a troca de informacéo entre as pessoas. A comu-
nicacdo tecnoldgica ajuda na comercializacdo de produtos através de si-
tes.

3- A tecnologia da informacéo é outro fator de destaque dentro das orga-
nizacBes. Com ela, é possivel a automatizacdo da gestdo de marketing,
gestdo comercial, dos canais e da forca de vendas, além da gestdo dos
servicos ao cliente, além da reducdo de custos para as empresas. Esses
sdo alguns dos fatores importantes a serem analisados, pois sdo recursos
capazes de tornar os empreendimentos mais rentaveis e solidos no mer-
cado cada vez mais competitivo.

Quadro 3.1- Fatores do Macroambiente (STEP).
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Saab, 1999, Gorini e Mendes, 2005 e Gohr, 2008.




3.2 ANALISE DO SETOR

Analise do setor foi por meio do modelo das forgcas competitivas de Porter. Conforme
explicagdo de GOHR (2008, p. 192), “Com base nas intensidades das forgas, vocé vai verifi-
car o grau de atratividade do setor (por exemplo: alta intensidade, pouca atratividade e vice-
versa)”.

Modelo de Anélise Estratégica do Setor Competitivo

Para cada afirmacao, atribuir notas:

1 > se a afirmacdo é absolutamente falsa

2 > se a afirmacédo é falsa

3 > se a firmacdo for parcialmente falsa e parcialmente correta

4 > se afirmacdo é correta

5 > se afirmacdo € totalmente correta

Se a afirmacéo ndo se aplica ao setor, colocar 1

Intensidade da forca
Baixa 0- 34
Média 35-70
Alta 71- 100

Quadro 3.2 intensidade das forcas.
Fonte: Elabora¢do do autor, com base em Gohr, 2008.

Forca 1- Possibilidade de entrada de novos concorrentes

Fatores Nota

E possivel ser pequeno para entrar no negocio 3

B | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes néo 1
sdo fieis.

C E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e 1

outras despesas para implantar o negocio.
Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 3
E Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 2
N&o é necessario investimento em pesquisa.
F O local, compativel com a concorréncia exigira baixo investimento. 2
G | Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 1
limitam a entrada de novas empresas.
H Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou custos 3
altos.

I E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 2

J O mercado néo esta saturado. 5

Total 23

Quadro 3.4- Forca competitiva 1- possibilidades de entradas de novos concorrentes.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.



Intensidade da FORCA 1- [total-10/ 40] x 100 =
[23 — 10/ 40] x 100 =
13/40 x 100 =
0,33 x 100 =33
A intensidade da forga 1 no setor de Artigos Militares é baixa.

O grau de atratividade do setor de Artigos Militares é alto.

Forca 2- Rivalidade entre as empresas existentes no setor

Fatores Nota
A Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em 1
termos de tamanho e recursos.
B O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns 1
prosperam em detrimento de outros.
C | Custos fixos altos e pressao no sentido do vender o0 maximo para co- 1
brir estes custos.
D Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes 4
E N&o hé& diferenciagéo entre os produtos comercializados pelos con- 4
correntes.
F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do ne- 3
gocio.
Total 14
Quadro 3.5- Forca competitiva 2- Rivalidade entre as empresas existentes.
Fonte: Elaboracéo do autor, com base em Gohr, 2008.
Intensidade da FORCA 2 = [total — 6/ 24] x 100 =
[14 -6 /24] x 100 =
[8/24] x 100 =
0,33 x 100 =33
A intensidade da forca 2 no setor é baixa.
O grau de atratividade do setor é alto.
Forca 3- Ameaca de produtos substitutos
Fatores Nota
A Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 1
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 2
existentes no negocio.
C Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 4
promover sua imagem e dos produtos
D Setores de atuagdo dos produtos substitutos estdo em expansao, 1
aumentando a concorréncia.
Total 8

Quadro 3.6- Forca competitiva 3- Ameaca de produtos substitutos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.




Intensidade da FORCA 3 = [total -4 /16] x 100 =

[8—4/16] x 100 =
[4/16] x 100 =
0,25 x 100 = 25

A intensidade da for¢a 3 no setor € baixa.

O grau de atratividade do setor € alto.

Forca 4 — Poder de negociacdo dos compradores

Fatores Nota
A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 1
pressao por pre¢cos menores.
B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 3
custos do comprador.
C Produtos que os clientes compram das empresas do setor s&o 4
padronizados.
D Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de 4
fornecedores.
E Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 3
adquiridos no setor.
F Produto vendido pelas empresas do setor ndo € essencial para 1
melhorar os produtos do comprador.
G Clientes sdo muito bem informados sobre pregos e custos do se- 3
tor.
H Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 1
Total 20
Quadro 3.7- Forca competitiva 4- Poder de negocia¢do dos compradores.
Fonte: Elaboracédo do autor, com base em Gohr, 2008.
Intensidade da FORCA 4 = [total -8 /32] x 100 =
[20 -8 /32] x 100 =
[12 /32] x 100 =
0,375x 100 =375
A intensidade da forca 4 é média.
O grau de atratividade do setor é médio.
Forcga 5 — Poder de negociacéo dos fornecedores
Fatores Nota
A O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios é 4
concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo s&o facilmen- 4
te substituidos por outros
C Empresas existentes no setor ndo séo clientes importantes para 2
os fornecedores.
D Materiais/ servigos adquiridos dos fornecedores sdo importan- 4

tes para 0 sucesso dos negocios no setor.




E Os produtos comprados dos fornecedores séo diferenciados. 1

F Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2

G Ameaca permanentemente de os fornecedores entrarem no 2
negocio do setor.

Total 19

Quadro 3.8- Forca competitiva 5- Poder de negociacdo dos fornecedores.
Fonte: Elaboracéo do autor, com base em Gohr, 2008.

Intensidade da FORCA 5 = [total -7 /28] x 100 =
[19-7 /28] x 100 =
[12 /28] x 100 =
0,42 x 100 =42

A intensidade da forca 5 é média.

O grau de atratividade do setor é médio.

O modelo das Cinco Forcas de Porter (1986) pode ser compreendido como uma ferra-
menta que auxilia a definicdo de estratégia da empresa e leva em consideracdo tanto o ambi-
ente externo como o interno.

Diante da analise estratégica do setor, por meio do modelo das forcas competitivas de
Poter, e conforme o resultado da intensidade das forcas foi capaz de mostrar que é vidvel uma
possivel abertura do empreendimento uma vez que:

1- A forca 1 (Ameaca de entrada de novos concorrentes no setor) - possui baixo indi-
ce de intensidade (33) e alto grau de atratividade, pois a loja que atualmente existe na cidade,
trabalha a mais de 20 anos sem enfrentar concorrentes neste setor na cidade.

2- A forca 2 (Rivalidade entre os concorrentes existentes no setor) - a intensidade
desta forca é baixa (33), devido a pouca concorréncia na cidade, sera apenas duas lojas que
atuardo neste setor na cidade e consequentemente é alto o grau de atratividade.

3- A forca 3 (Ameaca de produtos substitutos) - intensidade de forga muito baixa (25)
sendo assim, a atratividade é extremamente alta. Existem algumas variedades nos modelos
dos coturnos e durabilidade dos calcados, mas todos dentro do regulamento militar previsto,
com precos justos e qualidades diferenciadas conforme a escolha e o poder de compra do cli-
ente. E quando muda o regulamento dos modelos dos calgados, todos os concorrentes também
sdo obrigados a mudar, mas, existe um tempo habil para desfazer de seus estoques e comecar
a valer o novo regulamento, sendo assim, ndo tem perigo da concorréncia ter um produto
substituto diferente e melhor para oferecer.

4- A forca 4 (Poder de negociacdo dos compradores) - intensidade de forca média
(37,5), e o grau de atratividade é média alta, pois os compradores militares a maioria das ve-
zes compram em unidade Unica e que realmente necessita de imediato para seu uso. Sendo

assim, ndo ha oportunidade para barganhar muito o preco.



5-A forca 5 (Poder de negociagao dos fornecedores) - intensidade de forga considerada
média (42), e o grau de atratividade média alta, pelo fato de os fornecedores serem bem aces-
siveis, pois existem empresas de marcas conhecidas neste setor, que sao fornecedores e ofere-
cem grandes vantagens para outras empresas franquiarem suas marcas de coturnos, além de

oferecerem todo o suporte para o franqueado montar a sua loja.

3.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Degen (1989) analisa que a competitividade € a correta adequacéo das atividades do ne-
gocio ao seu microambiente. Essa adequacdo correta consiste no bom atendimento das neces-
sidades dos clientes, diferenciacdo nesse atendimento em relagdo aos concorrentes, bom rela-
cionamento com os fornecedores e existéncia de barreiras a entrada de novos concorrentes.

A andlise Interna da Operacional Coturnos pode ser apreciada no quadro 3.9.

Areas 4 ASPECTOS ANALISADOS

Instalacdo industrial — A empresa sera instalada em um saldo comerci-
al. Localizado na Av. Benjamim Constant, centro Cruz Alta- RS.
Equipamentos e processo produtivo — o empreendimento ndo produzi-
ra os produtos. Apenas vai adquirir dos fornecedores para revender 0s
produtos prontos para 0 consumo.

Planejamento e controle da producdo — Todo o planejamento do em-
preendimento sera de responsabilidade da proprietaria. Assim como a
direcdo e controle da empresa. O objetivo é de que o planejamento das
compras dos coturnos consegue atender a demanda prevista, a fim de
Producdo | alcancar o equilibrio entre oferta e a procura do produto.

Qualidade dos produtos - seréo ofertados produtos conforme a aborda-
gem baseada no usuério, ou seja, que assegura que o produto ou servico
esta adequado ao proposito almejado pelo consumidor.

Custos de producdo — ndo havera custo de producdo para empreendi-
mento, pelo fato de comprar os produtos prontos para revenda. Mas car-
regara o preco de custo da mercadoria.

Organizacao da fabrica- pelo fato de ndo haver produc¢éo no local, ndo
tem uma organizacdo planejada neste quesito.

Nivel de estoques (matéria-prima e produto acabado) - a avalia¢do do
estoque utilizara a técnica inventario permanente.

Pesquisa e Desenvolvimento- Ocorrera a elaboracdo de um plano estra-
tégico com investimentos continuos nesta area para possibilitar a empre-
sa na tomada de deciséo.

Confiabilidade dos fornecedores- Todos os fornecedores que preten-
demos trabalhar como parceiros desse negdcio tem a reputacédo elevada,
neste mercado. Os possiveis fornecedores para o andamento das ativida-
des da empresa sdo: Fabrica de Coturnos Atalaia; Fabrica de Coturnos
Calfesa; Fabrica de Coturnos Arroyo; Fabrica de Coturnos Kallucci; e
Guartela equipamentos de alta performance.




Recursos

Humanos

Grau de motivacgdo dos funcionarios — Admite-se realizar acdes estra-
tégicas para aumentar a motivagédo do colaborador.

Politica de recrutamento e selecdo - Considera-se contemplar um pro-
cesso de adaptacdo e integragdo do funcionario a empresa.

Planos de cargos e salarios — No inicio das atividades da empresa, sera
contratado apenas 1 funcionario para o setor de vendas. O salério sera
digno e compativel com a situagao socioeconémica do pais.
Competéncia e motivagao- — a empresa pretende trabalhar com um fun-
cionario que demostra as competéncias: organizacionais, técnicas, e de
comunicagéo. E que tenha os conhecimentos, habilidades e atitudes que
serdo desenvolvidas por meio de treinamento e desenvolvimento. A mo-
tivacdo pretende ser por meio de remuneracdo estratégica e plano de be-
neficio social.

Clima de trabalho — para manter o equilibrio neste quesito, tera inves-
timentos nesta area para conquistar um ambiente de trabalho saudavel e
positivo para que acontecam resultados qualitativos e quantitativos, pro-
porcionando satisfacdo do colaborador.

Financas

Lucratividade da empresa - no inicio do empreendimento, toda area de
financas sera de responsabilidade da proprietaria. A expectativa almeja-
da, é que no inicio das atividades do empreendimento a lucratividade da
empresa gere um lucro liquido em torno 15% a 20% ao més.

Liquidez e grau endividamento - 0s bens e os direitos da empresa po-
dem ser transformados em dinheiro num prazo maximo de 60 dias, a
previsdo € comecar a trabalhar com a conta caixa num valor de 5% do
valor da receita mensal, sendo que esse valor sera a de maior liquidez da
empresa. Quanto ao grau do endividamento para iniciar as atividades da
empresa, ndo existe, pois todo recurso é de capital proprio da proprieta-
ria.

Receitas e custos - A receita esta prevista de acordo com o planejado
para cobrir todas as despesas e custos da empresa. Portanto, espera-se
que o empreendimento alcance objetivo proposto, de gerar um lucro li-
quido entorno de 15% a 20% ao més.

Capacidade de investimento — valor compativel com a necessidade de
que o novo empreendimento precisa para iniciar o negécio. O valor do
investimento inicial no negocio sera de R$ 40.000, é proveniente de re-
cursos proprios. Acredita-se que o valor é suficiente para comprar todos
0S materiais para montar a loja e os produtos (coturnos). A empresa se
propde oferecer condi¢Oes atrativas de prazo de pagamentos para os cli-
entes, como parcelamento no cartdo, cheque e descontos nos pagamentos
a vista, a fim de conquistar o mercado.

Quanto aos fornecedores, sdo ofertados para a empresa 0s prazos de pa-
gamentos para 30, 60 e 90 dias sem juros no boleto, cheque ou 12 vezes
no cartdo de crédito, e outros meios de pagamentos como o0 cartdo
BNDES. Mesmo se de inicio a empresa comegara com recursos proprios,
ndo esta descartada a possibilidade se utilizar financiamento para expan-
séo do negdcio no futuro.

Estrutura do mercado de capitais - O mercado de capitais € um ins-
trumento importante para o crescimento econémico e financeiro do pais.
Apbs pesquisa de levantamento neste quesito, foi constatado que é con-
siderado bom para as empresas que precisam de financiamentos para
comegar um negocio, principalmente para as pequenas empresas, pois




tais financiamentos sdo o motor do crescimento econémico do pais. No
entanto, durante o processo decisdrio da escolha de fontes, alguns fatores
devem ser observados pelos investidores, o qual traz algumas dificulda-
des para quem precisa de investimento para iniciar seu empreendimento.
Os principais fatores que influenciam na escolha da fonte de captacédo de
recursos sdo: maturidade do negdcio, perfil dos fluxos de caixa, perfil do
endividamento/ alavancagem, rating da empresa e 0 momento do merca-
do (APIMEC, 2018). Portanto, para abertura do negécio da Operacional
Coturnos serd usado recursos préprios da proprietaria, no entanto, nao
necessita de financiamentos para comegar suas atividades.

Marketing

Sistema de distribuicdo - A empresa vai se empenhar nesta area para
que as operagOes logisticas atinjam 0s objetivos que os produtos certos
cheguem aos clientes de maneira eficaz e em condicdes ideais para con-
sumo. O sistema de distribui¢do dos produtos sera por venda direta, ven-
da pela internet e tele - entrega.

Portfélio de produtos - O portfélio de produtos é variado, trabalhare-
mos com diversas marcas conhecidas de coturnos no meio militar.
Satisfacdo dos clientes internos e externos - Para atingir essa meta, a
expectativa € administrar a qualidade dos servicos com éxito em todas as
suas dimensdes para alcangar a satisfagdo dos clientes seja interno ou
externo.

Pontos de venda - O propdsito é iniciar apenas com trés (3) pontos de
venda na seguinte maneira:

Uma loja fisica que ficard proxima (em frente) ao quartel EASA da cida-
de, localizada na Avenida Benjamin Constant, saida cidade em direcdo a
RS-342- sentido Cruz Alta a ljui.

Uma loja online que dispde de site na internet, no qual os clientes procu-
ram e visualizam os produtos, precos e formas de envios, caso se interes-
sar pelos produtos sera necessario fazer um cadastro onde pede e-mail e
uma senha particular para efetuar seus pedidos.

A terceira maneira de realizar as vendas e é o grande diferencial da em-
presa nesta area de marketing sera o servico de tele- entrega gratuito para
os clientes residentes na cidade de Cruz Alta- RS. Com o servico de tele-
entrega os clientes pode ligar e fazer o pedido e nds entregaremos onde 0
cliente desejar em sua casa ou quartel sem nenhum custo, e a forma de
pagamento pode ser dinheiro, cheque ou cartdo. A intengdo é trabalhar
com uma maquina de cartdo sem fio e que ndo ocupa a linha telefénica
para a mobilidade e conveniéncia para o cliente pagar suas compras € a
empresa ampliar as vendas.

Ciclo de vida dos produtos - Como os produtos das lojas sdo conheci-
dos pelo publico alvo, o ciclo de vida dos produtos se encontra no esta-
gio de maturidade. Esse sera um desafio para nova empresa, pois nesta
etapa do ciclo de vidas dos produtos é caracterizado pelo auge das ven-
das, e por isso, pretendemos investir em produtos de melhor qualidade e
tentar a fidelizacdo dos clientes para se diferenciar do concorrente para
atingir o lucro desejado.

Estrutura de pregos e promocdo- Os produtos terdo os precos acessi-
Veis, ou seja, 0 preco do mercado, mas sempre levando em consideracao
a qualidade do material. A estrutura de pre¢o do produto serd um pouco
abaixo do que a concorrente oferece em sua loja. A promocao dos produ-
tos ocorrerd por meio de outdoors, panfletos, website e anincios de radio




e televiséo.

Organizagdo do departamento de marketing- A organizagéo do de-
partamento de marketing da empresa sera gerenciada pela proprietéria, ja
que é formada na &rea. Ficara com as responsabilidades de planejar, ana-
lisar, implementar e controlar as atividades de: venda, propaganda, ser-

vigos ao consumidor e outras atividades.
Quadro 3.9- Caracteristicas do empreendimento
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.

3.4 AMATRIZ SWOT

Para Carioni (2006, p.117), os pontos fortes e pontos fracos “sdo caracteristicas distinti-
vas proprias a cada empresa, ou seja, depende delas proprias a capitalizacdo de suas forcas e a
minimizagdo ou supressao de suas fraquezas”.

As oportunidades do ambiente externo devem ser aproveitadas e as ameacas antecipadas
para minimizar o impacto na busca dos objetivos futuros do negécio. (CARIONI, 2006). Le-
vando em consideracao esses pontos, podemos destacar os pontos fortes e os pontos fracos da

Operacional Coturnos.

Ambiente Interno

Pontos fortes Pontos fracos
- Proprietéria formada na area de marke- | - preco semelhante ao do concorrente;
ting; - Ndo hé possibilidade de expansdo da
- Localizacéo proxima ao publico alvo; instalagdo industrial naquela localizagéo
- Instalagdes novas; (sala comercial).

- Fornecedores sélidos no Mercado;

- Empresa constituida com capital proprio
€,

- Qualidade dos produtos.

Ambiente externo
Oportunidades Ameacas

- Empresas interessadas atualmente em | - A empresa concorrente é solida no mer-
parcerias no setor de vendas de coturnos | cado;

militares; - Possibilidade de outras empresas obser-
- Pouca concorréncia na area de atuagdo | varem o nicho de mercado e investirem no
na cidade. setor e;

- Publico alvo motivado e com poder de | - Produtos no estagio de maturidade.
compra.

Quadro 3.10 — Matriz Swot da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.




3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

No meio empresarial, as organizacdes precisam ser bem alicercadas para enfrentar os
desafios do mercado competitivo. Essa base, segundo Costa (2007) sdo os alicerces estratégi-
cos da organizacdo. Entre eles destacam-se a misséo, visao e valores da organizacao.

Sendo assim, apos a anélise do ambiente externo e interno, pode-se definir o objetivo es-
tratégico e a estratégia competitiva da Operacional Coturnos. Mas sabendo da importancia do
alicerce, antes foi definida a misséo e a visdo do empreendimento.

Missdo: vender coturnos para todos os militares da cidade, com prego acessivel, aten-
dimento diferenciado, respeitando e valorizando as pessoas que contribuem para o desenvol-
vimento e rentabilidade da empresa.

Neste sentido, descreve Chiavenato (2005), a missdo significa uma tarefa que é recebi-
da. E a razdo de existéncia da organizagao.

Visdo - ser a primeira opc¢ao de compra de coturnos militares na cidade até 2024,

Neste raciocinio, para Rodrigues (2009), a visdo da empresa € a explicacdo do que ela
tem por objetivo de posicionamento para o seu futuro.

Ainda segundo Chiavenato (2005), a estratégia organizacional deve estar alinhada com
a visdo e objetivos principais da empresa. Sendo assim, torna-se indispensavel o conhecimen-
to da visdo para a elaboracdo das estratégias.

Apos ter definido a missdo e a visdo, a empresa define seu (s) objetivo (s) estratégico (s)

do futuro empreendimento como segue no quadro abaixo:

Objetivos estratégicos de longo prazo.

Aumentar a receita em 30% nos préximos 5 anos.

Aumentar o lucro liquido em 35% nos proximos 5 anos.

Abrir uma nova loja fisica na cidade vizinha nos proximos 5 anos.

Quadro 3.11- Obijetivos Estratégicos da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.

3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

Ries e Trout (2003) definem posicionamento como a maneira pela qual as empresas sao
vistas pelo mercado e, mais importante, qual o lugar que ocupam na mente dos consumidores.
Com base na analise do setor e nas caracteristicas do produto, o posicionamento estraté-
gico para abertura do futuro empreendimento serd o de FOCO (ou enfoque), sendo assim, a
empresa vai focalizar (segmentar) mercado especifico (o mercado geografico local). Para



Kotler (2000, p.78) o posicionamento especifico serve para “ apresentar a seu mercado um
beneficio ou razdo concreta para a compra”.

A estratégia de foco sera baseada em diferenciacao, onde a empresa trabalhara com tele-
entrega gratuita de produtos para os militares da cidade. Acredita-se que 0 posicionamento
estratégico, o da diferenciacdo sera de grande valia para iniciar o futuro empreendimento.
Hoje, a loja concorrente ndo tem o sistema de trabalho de tele entrega, somente venda direta.
Além disso, outra questdo levantada ap0s as analises feitas neste mercado foi constatada que a
empresa concorrente so trabalha com vendas apenas de duas marcas de coturnos.

Diante das situagdes acima apresentadas, é possivel identificar que pelo fato da concor-
rente trabalhar apenas com duas marcas de coturnos e ndo ter o servigo de tele - entrega, pre-
sume-se que é uma oportunidade para a Operacional Coturnos iniciar suas atividades de ma-
neira diferenciada perante sua concorrente. Sendo assim, sera capaz de usar seus pontos for-

tes, para aproveitar melhor as oportunidades e se posicionar estrategicamente neste mercado.



4 PLANO DE MARKETING

4.1 ANALISE DE MERCADO

4.1.1 Descricao dos produtos (bens e/ou servicos)

Para Semenik e Bamossy, (1995, p.260) “produto € um conjunto de atributos tangiveis e
intangiveis, que proporciona beneficios reais ou percebidos, com a finalidade de satisfazer as
necessidades e os desejos do consumidor”.

Os produtos comercializados no futuro empreendimento sdo coturnos militares de diver-
sas marcas. O objetivo do empreendimento é prestar um servico de qualidade para conquistar
e fidelizar os consumidores.

De acordo com Kotler (2000, p.412) “servigo ¢ qualquer ato ou desempenho que uma
parte possa oferecer a outra e que seja essencialmente intangivel e ndo resulte na propriedade
de nada. Sua producédo pode ou néo estar vinculada a um produto fisico”.

Os produtos comercializados sdo bens de consumo duraveis. De acordo com Carioni
(2006, p.46), “os bens de consumo duraveis sdo aqueles que o consumidor adquire com me-
nos frequéncia em razdo de sua resisténcia ao uso”. Ou seja, sdo aqueles produtos que desti-
nam ao consumidor final e duram grandes periodos de tempo.

Para Carioni (2006, p.37) “o produto consiste na disponibilizacdo de algo, por parte da
empresa, que possa suprir os estados de caréncia de seus consumidores, que lhes ofereca be-

neficios, aquilo que eles buscam para troca”.

CARACTERISTICAS DO PRODUTO

Abaixo segue um quadro explicativo com as caracteristicas do produto, e 0 nome técni-

€O e sua descricao de uso:

Produto (nome técnico) Descricdo de Uso
Coturno E um calcado que faz parte do uniforme operacional, usado
diariamente pelos militares para realizar suas atividades.

Quadro 4.1- Caracteristicas do produto da Operacional Coturnos e descri¢do de uso.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.




Abaixo sera destacado os critérios de identificacdo do produto, como pode ser visuali-

zado:

Critérios

Questionamentos

Definicdo do produto

Nome técnico do produto- Coturno militar.

Classificagdo do produto- E um produto de bens duraveis, ou seja,
bens que sobrevivem a ocasides de maltiplo uso. E um produto usa-
do por usudrios finais.

Utilizacao do produto

Utilizacao do produto

Para que serve o produto- o produto serve para calcar, é parte do
uniforme operacional de todos os tipos de militares.

Quem consome esse produto- os consumidores sdo todos militares
das Forgas Armadas do Brasil, de todas as categorias de policiais
civis e militares, guardas municipais e empresa de seguranca em
geral.

Como utiliza o produto- E usado como uniforme pelos militares,
policiais em geral, guardas e segurangas para realizar suas atividades
de rotina no trabalho.

Quais as propriedades que o torna desejavel? O produto é fabri-
cado por empresas de marcas conhecidas no Brasil, como sendo 0s
melhores coturnos para uso militar. E um produto de alta qualidade e
durabilidade. Todos os produtos (coturnos) que serdo comercializa-

Caracteristicas do | dos no futuro empreendimento (Operacional Coturnos) sao padroni-

produto zados para uso exclusivo de militares do Exército, Marinha, Aero-
nautica, Policia Militar, Corpo de Bombeiro e guardas municipais,
segurancas entre outros militares. Assim, todos os produtos podem
ser considerados atrativos para qualquer militar da cidade e do Bra-
sil.

Componentes do | Do que é feito o produto? O produto é feito de couro, lona imper-

produto meavel, borracha, cadarco, ziper, etc.

Tecnologia de Fabri-
cacao

Quais as tecnologias disponiveis para fabrica-lo? Sdo utilizados
modernos equipamentos para a confec¢do. Os fornecedores estéo
sempre atentos & evolucdo das tecnologias para fabricar coturnos de
qualidade e oferecer conforto para os consumidores na hora de usar
seus produtos.

Forma de apresenta-
¢do do produto

Tipo de embalagem- embalagem primaria. O designer é de acordo
com a marca do coturno.

Quadro 4.2- Critérios de identificacdo do produto Coturno da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.

DIFERENCIAIS DO (S) PRODUTO (S) EM RELACAO A CONCORRENCIA

A este propoésito Semenik e Bamossy (1995, p.308), ressalta que a diferenciacdo de pro-

duto consiste em “criar a percep¢ao de uma diferenca entre a oferta da empresa e as da con-

corréncia na mente do consumidor”.
Segundo Porter (1991 apud KOTLER, 2000, P.22) “A combina¢ao desses diferenciais ¢

que permite a criagdo de uma estratégia robusta de competicao”.




Para criar o diferencial do produto em relacdo a concorréncia, citamos abaixo as se-
guintes diferenciagdes:

O objetivo é vender diversos modelos de coturnos e garantir que a integridade do pro-
duto se torne ideal e mais confortavel nas atividades dos militares, ou seja, 0 produto a ser
ofertado ter4 acabamentos perfeitos, qualidade, conforto, durabilidade e prego justo. Desta
maneira, podemos mostrar que o diferencial dos nossos produtos, é de acordo com a confor-
midade esperada pelo cliente e garantir a qualidade dos produtos, principalmente, no conforto
de uso para conquistar a confianca dos consumidores e alcancar diferencial em relacdo a con-
corréncia.

Neste sentido, complementa Limeira (2006, p.103) que define a diferenciagdo como “a
estratégia que visa desenvolver um conjunto de diferencas significativas e valorizadas pelo
cliente para distinguir seu produto dos concorrentes”. Portanto, pretendemos trabalhar com
uma variedade de modelos do produto, apresentando suas caracteristicas de desempenho, as
caracteristicas fisicas, os ingredientes, a durabilidade, o prego etc.

PRODUTOS SUBSTITUTOS E COMPLEMENTARES

Para Gohr (2008, P.125) os produtos substitutos “sdo bens ou servigos que podem subs-
tituir o consumo de seu produto”.

Os produtos substitutos ndo existem neste mercado. Devido os regulamentos militares
previstos ndo se pode utilizar outro tipo de calcado se ndo o coturno militar previsto nos regu-
lamentos de cada instituicdo. Apenas pode haver diferencas na qualidade e durabilidade dos
materiais ofertados para 0s consumidores.

Ainda, Ghor ressalta que existem os produtos complementares, que sdo aqueles que po-
dem complementar a demanda de um produto. Ou seja, na procura de um produto especifico,
pode ser completado com outro produto.

Os produtos complementares sdo diversos neste mercado. Todo militar precisa ter o
fardamento completo para suas atividades, portanto, se comprar um coturno ele vai precisar
de uma farda, camiseta, short, meia, boina etc., pois 0s usos dos cal¢ados, uniformes e acesso-

rios sdo obrigatdrios para todos os militares previsto em seus regulamentos institucionais.

4.1.2 Andlise do mercado consumidor

Segundo o site do Ministério da Defesa (2019), ressalta que cabe ao Estado brasileiro

prover 0s meios necessarios para que a sociedade alcance seus objetivos de prosperidade, as-



segurando condicOes que lIhe permitam ser capaz de livremente, afirmar seus interesses e se
dedicar ao préprio desenvolvimento.

Ainda conforme o site do Ministério da Defesa, a politica nacional da defesa, estabelece
objetivos e diretrizes para o preparo e o0 emprego da capacitacdo nacional, com o envolvimen-
to dos setores militar e civil, em todas as esferas do Poder Nacional.

Diante das situagdes levantadas acima, foi possivel analisar o mercado consumidor da
Operacional Coturnos. No entanto, a analise pode ser visualizada no quadro abaixo com as

seguintes caracteristicas:

Aspectos analisados Caracteristicas

Os clientes s&o homens e mulheres militares com idade entre
18 a 55 anos, a maioria concursados, estabilizados e de car-
reira, € com uma média salarial considerando o soldo é en-
Perfil do cliente alvo torno R$ 5.615,67. O poder de compra dos militares é con-
siderado muito bom devido o fato dos militares receberem
“auxilio fardamento” e a estabilidade no emprego.
Abrangéncia geografica do | O mercado especifico a ser atingido sera exclusivamente
mercado a ser atingido consumidores militares, segurancas e policiais da cidade de
Cruz Alta- RS e regido.
O nivel de crescimento desse mercado é considerado alto,
devido aos consumidores estarem sempre com uniformes
novos e pela quantidade de quartéis na cidade de Cruz Alta,
como : Comando da Artilharia Divisionéria da 3? Diviséo de
Exército - (AD3) , 29° Grupo de Artilharia de Campanha
Autopropulsado - (29 ° GAC AP) , Hospital Militar da Guar-
nicdo de Cruz Alta - (HMGuUCA), 72 Delegacia do Servico
Militar da 10 C S M - Cruz Alta (78 DSM) , Escola de
Aperfeicoamento de Sargentos de Armas (EASA), Quartel
do Corpo de Bombeiro, Quartel da Brigada militar, Guardas
Potencial de crescimento | municipais, empresa de seguranca que residem na cidade.
deste mercado Acredita-se que o0 novo empreendimento sera favoravel no
mercado de coturnos militares, pois conforme constatado na
pesquisa de mercado que a demanda € superior a oferta, fa-
zendo com que os militares precisem se deslocar a cidades
vizinhas ou comprar pela internet para suprir suas necessida-
des.
Quadro 4.3- Caracteristica do mercado consumidor da Operacional Coturnos.
Fonte: elaboracdo do autor, com base em Gohor, 2008.

Demanda prevista- - apds a pesquisa de mercado e o levantamento de dados adquiridos
com questionario estruturado foi possivel utilizar a técnica qualitativa na qual foi constatado
que a demanda prevista serd inelastica, ou seja, a demanda é pouco sensivel a variavel preco.

Para estimar a demanda da futura empresa, vamos tomar como base 0s aspectos apre-
sentados e quantidade de quartéis na cidade como: Quarteis do Exército, Quartel da Brigada
Militar, Quartel do Corpo de Bombeiro, Guardas municipais, empresa de seguranca, e 0S ou-

tros tipos de militares que moram na cidade e precisam comprar coturnos para trabalhar. Ou-



tro fator que levamos em consideracao para estimar a demanda, € o motivo de que esses con-
sumidores devem estar sempre bem apresentados perante a sociedade. Sendo assim, foi elabo-
rada a previsdo de demanda para um cenario mais provavel, conforme pode ser observado no

quadro abaixo:

Produto Volume vendas/ més.

Coturno 70 a 85 pares

Quadro 4.4- Projecdo de demanda da Operacional Coturnos.
Fonte: elaboracédo do autor.

4.1.3 Anélise dos fornecedores

De acordo com Pires (2004), desenvolver fornecedor € qualquer atividade que uma em-
presa realiza com o objetivo de melhorar a capacidade para atuar no processo de compra. E
essencial fazer uma avaliacdo minuciosa dos fornecedores antes de fazer a escolha, pois se 0
fornecedor em questdo nédo entrega o servico esperado para a empresa, a qualidade do produto
final provavelmente serd afetada, e com isso a marca é prejudicada por ndo atender as expec-
tativas do cliente.

Essa questdo foi muito bem estudada pela empresa, pois trabalhard com fornecedores
conhecido no meio militar, pois a preocupacdo do consumidor ndo estd em identificar a ori-
gem do erro, mas sim em ser bem atendido e receber um produto/servico de qualidade.

Os fornecedores da Operacional Coturnos podem ser visualizados no quadro abaixo:

Fornecedor de coturno marca “Calfesa”- Localizada na cidade de Trés Coragdes, MG.

Calfesa € uma marca registrada no INPI (Instituto Nacional de Propriedade Industrial) sendo,
desta forma, propriedade particular e de uso exclusivo. Os coturnos Calfesa sdo fabricados Unica e
exclusivamente pela master couros. A master couros € uma empresa tradicional no mercado de calga-
dos militares. Unindo alta tecnologia a qualidade de matéria — prima, a master couros proporcionou aos
coturnos Calfesa as caracteristicas de flutuabilidade positiva e conforto.

Extraido de http://www.calfesa.com.br/#contato

Condigdes de fornecimento - prazo de entrega, 5 dias Uteis apos confirmacéo do pedido. Ofe-
recem as seguintes formas de pagamentos: & vista no cartdo de débito, cartdo de crédito, boleto bancé-
rio, deposito bancario, transferéncia online, a prazo e cheque (Mediante cadastro e aprovacdo de crédi-
to). Para comprar os produtos, oferecem as opgdes de atacado para (lojista e revendedores), varejo
para consumidores.

Tipo de envio da mercadoria- transportadora e correios.




Fornecedor do coturno Arroyo- Localizada na cidade de Franca, SP.

Em 14 de outubro de 1992, durante uma conversa com o chefe do departamento do Ministério
da Justica/DPRF, Luis Paulo, Jussel soube que alguns patrulheiros reclamavam dos cal¢ados que usa-
vam porque eram desconfortiveis e machucavam seus pés. Como morava perto da cidade de Franca
(SP) - cidade a 90 km de Ribeirdo Preto e conhecida como polo calgadista - o futuro empreséario pen-
sou e decidiu investir no negécio de cal¢ados para os policiais. Deu certo!

Extraido de http://www.arroyo.com.br/historia.html

Condigdes de fornecimento- prazo de entrega dos produtos 5 dias Uteis ap6s confirmagdo do
pedido. Condicdes de fornecimento por atacado, representante, show room.

Tipo de envio da mercadoria- transportadora e correios.

Fornecedor do Coturno marca Kallucci.- Localizada na Av. Wilson Sabio de Melo, 4.000,
Distrito Industrial -Franca, SP.

Kalluci é uma empresa tradicional da cidade de Franca, especializada na criagéo e fabricacdo de
calcados militares.

A fabrica Kallucci esta atuando desde 1991 no mercado cal¢adista pesquisando, inovando, tes-
tando e cal¢ando os clientes mais exigentes que buscam conforto, estilo, qualidade, durabilidade, resis-
téncia, desempenho e excelente custo-beneficio.

Extraido de https://kallucci.com.br/empresa/

Condicbes de fornecimento- a empresa vende os produtos por atacado, unidade. As formas de
pagamentos oferecidas sdo: a vista, depdsito bancério, transferéncia online, a prazo e cheque (Median-
te cadastro e aprovacdo de crédito). Somente sera liberada a mercadoria apds identificacdo do paga-
mento.

Tipo de envio - os produtos sdo enviados por meio de Transportadora ou Correios. O tempo de
envio depende da modalidade escolhida.

Fornecedor de coturno marca Atalaia - é a empresa Atalaia. Localizada no endereco:

Av. Sete de Setembro, 487 — Centro, Trés Coragdes — MG, 37410-000.

Héa quase 60 anos, o0 empreendedor Pedro Gibram montou uma féabrica de coturnos, em
Trés Coracoes, sul de Minas Gerais. O inicio foi dificil, mas com muita dedicacéo e garra ele
venceu os desafios e a empresa cresceu e se tornou lider no mercado brasileiro, no segmento de
coturnos. Uma histoéria de sucesso, cuja marca é reconhecida pelo alto padrdo de qualidade em
calcado militar.

A Atalaia é a maior empresa de calgados militares do Brasil, conquistando o primeiro lu-
gar no mercado. Hoje, o coturno Atalaia é o mais vendido no pais e todos os produtos represen-
tam o que todos os militares desejam: qualidade, conforto, beleza e durabilidade.

Extraido de http://coturnoatalaia.com.br/atalaia-um-legado/

Condicbes de fornecimentos- venda por atacado e por unidades. Atalaia oferecem as seguintes
formas de pagamentos: a vista no cartdo de débito, cartdo de crédito, boleto bancario, depésito banca-
rio, transferéncia online, a prazo e cheque (Mediante cadastro e aprovacdo de crédito). O tempo de
entrega é variado, pois depende da modalidade escolhida pelo cliente, sendo que pode ser de 2 a 5dias
Gteis.

Tipo de envio- Transportadora, PAC Correios.

Fornecedor de coturno marca Guartela — localizada na Av. lguagu, 155- Parque In-
dustrial Bandeirantes, Jardim Nobre Rolandia- PR.

Guartela é uma marca que se posicionou no desenvolvimento em botas de alta perfor-
mance recomendadas para grupos especiais de ac¢les taticas, militares e de policiamento, pois
enfrentam situacGes de risco como operagdes de resgate e salvamento, manobras de descida
em paredes, terrenos irregulares, trilhas pedregosas e lisas, onde a confianca no calgado é fun-
damental.

Extraido de: http://www.guartela.com.br/

Condicdes de fornecimento- todos os produtos tém um prazo de entrega de até 5 dias
Uteis apos o pedido. Fornecem produtos por unidades e atacado.

Tipo de envio da mercadoria- transportadora e correios.

Quadro 4.5- Fornecedores da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.



http://coturnoatalaia.com.br/atalaia-um-legado/
http://www.guartela.com.br/

Fazendo uma comparacgdo entre os possiveis fornecedores da Operacional Coturnos, te-
mos as seguintes caracteristicas abaixo:

Calfesa- Oferece coturnos que sao desenvolvidos com tecnologia que lhes confere a ca-
racteristica da Flutuabilidade Positiva, tornando-os leve e adequado para treinamentos ou Si-
tuacgdes reais que exijam flutuacdo. Além do mais, a carateristica de flutuabilidade proporcio-
na aos coturnos grande leveza e conforto, tornando-o ideal para qualquer situagéo.

Quanto a localizacdo podemos dizer que é uma distancia razoavel para chegar a cidade
de Cruz Alta- RS, pois se encontra no estado de Minas Gerais. Trabalha com prazo de entrega
semelhante aos outros fornecedores que utilizam transportadoras e correios para o envio dos
produtos. Oferece pre¢o de mercado, com excelente qualidade do produto.

Arroyo- Oferece coturnos a todos militares e agentes de seguranca e se destaca por ter
calcados confortaveis, seguros e tecnoldgicos. E uma marca de referéncia em qualidade no
setor calcadista militar. Sua localizacdo é um pouco distante da futura empresa e seus prazos
de entregas séo semelhantes aos dos outros fornecedores. Trabalha com preco de mercado e
com excelente qualidade do material.

Kallucci- Tem o intuito de levar aos amantes de aventura, membros de forcas armadas,
policiais militares e todos os seus clientes, todo o conforto, resisténcia e design dos coturnos
Kallucci. Oferece calgado altamente resistente e com melhor custo beneficio do mercado.

E uma marca conhecida do meio militar, e sempre surpreende com fabricacio de produ-
tos com qualidade e rapidez, honrando com seus prazos e negociacoes.

Atalaia- é uma fabrica de coturnos que tem sua marca conhecida por todos os militares
do Brasil. Uma empresa que esta a mais de 60 anos no mercado, reconhecida pelo alto padrdo
de qualidade em calcado militar. Também esta localizada no estado de Minas Gerais, uma
distdncia um pouco longe, mas com prazo de entrega que depende da quantidade de produtos
e modalidade escolhida, mas quando precisar comprar por atacado o envio acontece por
transportadora o que pode ocasionar a um prazo mais longo para a entrega dos produtos.

Guartela- sua politica de qualidade garante produzir cal¢ados de alta performance que
atendam as especificacdes estabelecidas pelos clientes. Desenvolve tecnologia que melhore o
desempenho dos calgcados para as diversas necessidades de utilizacdo, como também, produz
calcados nos processos e procedimentos que garantam a qualidade, o conforto e durabilidade
dos produtos. Guartela € um fornecedor que estd em uma localizagdo mais proximo compara-

do aos outros fornecedores, localizado na cidade de Jardim Nobre Rolandia- PR.



O prazo de entrega é semelhante aos outros fornecedores, mais pelo motivo de estar
mais proximo pode diminuir o tempo de entrega. Oferece preco de mercado e qualidade e
tecnologia dos produtos.

Todos os fornecedores escolhidos para trabalhar como parceiros e fornecedores da Ope-

racional Coturnos foram selecionados por ter marcas conhecidas e sélidas no mercado.

4.1.4 Andlise detalhada dos concorrentes

Segundo Kotler (2000) os concorrentes sdo empresas que atendem as mesmas necessi-
dades dos clientes.

Conhecer os seus concorrentes é preparar-se para uma competicdo a fim de conquistar
seu espaco no mercado. De modo geral, a concorréncia é composta por empresas que ofere-
cem ou poderdo oferecer produtos com beneficios semelhantes aos de sua organizagdo, mes-
mo que estes se apresentem fisicamente diferentes (KOTLER,2000).

Na cidade de Cruz Alta- RS, a Operacional Coturnos tem apenas 1(um) concorrente, a

“Caserna Artigos Militares”. Essa serd o concorrente a ser analisado.

As principais caracteristicas das duas empresas podem ser visualizadas abaixo:

ltem

Operacional Coturnos

Caserna Artigos Militares

Produto

Coturnos das marcas Calfesa,
Arroyo, Kallucci, Atalaia, Guarte-
la.

Coturnos das marcas Atalaia e
Arroyo.

Participacao
do mercado
(em vendas)

Muito baixa. Mas acredita-se que
havera uma boa participacao pelo
fato de existir um publico alvo
definido e com poder de compra.

Alta participacdo de mercado
pelo motivo de ser a Unica no
segmento de vendas de coturnos
na cidade.

Atendimento

Pretende prestar um atendimento
diferenciado com tele entrega.

Otimo atendimento aos clientes.

Atendimento
pés-venda

O melhor possivel para conquistar
e fidelizar os clientes.

Muito bom, pelos relatos dos
clientes.

Localizacao

Em frente de um quartel da cida-
de, a EASA (Escola de Aperfei-
coamento de Sargentos das Ar-
mas).

Na principal rua do centro da
cidade, lugar de grande movi-
mento.

Divulgacéo

A promogédo dos produtos ocor-
rera por meio de, outdoors, pan-
fletos, website e andncios de ra-
dio e televisao.

Muito fraco somente anincio no
radio.

Garantias
oferecidas

Todos os produtos tém garantia,
dentro dos prazos legais, sobre
defeitos de fabricacdo desde que
ndo tenham sido usados, lavados,
danificados por mau uso ou néo

Trocas de produtos com defeitos
até sete dias apds a compra, des-
de que ndo tenha sido usado.
Para realizar a troca é obrigatoria
apresentacdo da nota fiscal e a




ter seguido as informacdes para
conservacgao constantes nas eti-
quetas ou embalagens.

etiqueta no produto.

dos produtos

de escolha.

Item Operacional Coturnos Caserna Artigos Militares
Pretende-se oferecer descontos | Oferece parcelamento das com-
Politicade | M@ compras avistae o p:elrcela- pras no cartdo até 6 vezes sem
crédito mento em 10 vezes no cartdo sem | juros nas compras acima de R$
juros nas compras acima R$ | 150,00.
200,00.
Trabalhara com preco de merca- | Faixa de preco do mercado, de
Precos do, dependendo da marca _varia R$ 150 a R$ 300,00 reais.
entre R$ 130,00 a 350,00 reais.
Qualidade | Alta qualidade e grandes opcGes | Produtos de qualidade, porém

com pouca variedade de escolha.

Deixa a desejar. Por muitas das
vezes os clientes ndo encontram

Reputacdo | A conquistar. 0s produtos que procuram e pre-
cisam deslocar para outras cida-
des ou compram pela internet de
outras lojas.

Tempo de | A maioria a pronta entrega, exce- | A maioria a pronta entrega, mas
entrega to quando ndo se encontra a nu- | se precisar esperar 0 prazo dado
meracdo, dai o prazo sera de 10 | é 15 (quinze) dias.

(dez) dias.

Canais de Loja fisica, loja online e tele en- | Loja fisica.

venda trega.

Utilizados

Quadro 4.6- Caracteristicas da analise dos concorrentes: Operacional Coturnos e Caserna Artigos Militares.
Fonte: Elaboragdo do autor.

Com as caracteristicas observadas acima, podemos fazer uma analise mais detalhada,
entre as duas concorrentes da cidade, (Operacional Coturnos e a Caserna Artigos Militares)

destacando os pontos fortes e fracos de cada empresa, como pode observar no quadro abaixo:

Item

Operacional Co-
turnos

Caserna
Artigos Militares

Produto

Ponto forte

Ponto forte

Participacdo do mercado (Em vendas)

Ponto Fraco

Ponto forte

Atendimento

Ponto Forte

Ponto Forte

Atendimento pds-venda

Ponto Forte

Ponto Forte

Localizacéo

Ponto Forte

Ponto Forte

Divulgacéo

Ponto Forte

Ponto Fraco

Garantias oferecidas

Ponto Forte

Ponto Forte

Politica de crédito

Ponto Forte

Ponto Fraco

Precos

Ponto Forte

Ponto Forte

Qualidade dos produtos

Ponto Forte

Ponto Fraco

Reputagéo

Ponto Fraco

Ponto Forte

Tempo de entrega

Ponto Forte

Ponto Fraco

Canais de venda utilizados

Ponto Forte

Ponto Fraco




Capacidade de producao

Nao analisado

Nao analisado

Recursos humanos

Nao analisado

Nao analisado

Métodos gerenciais

Ndo analisado

Nao analisado

Métodos de producédo

Nao analisado

Nao analisado

Estrutura econdmico-financeira

Nao analisado

Nao analisado

Flexibilidade

Ndo analisado

Nao analisado

Formas de competi¢do

Nao analisado

Nao analisado

Quadro 4.7- Analise da concorréncia da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Gohr, 2008.

O setor de vendas de coturnos na cidade de Cruz Alta existe pouquissima concorréncia,
apenas uma empresa, a concorréncia trabalha com bons produtos, tem uma forte participagdo
no mercado, pelo fato de ser Unica naquele setor. Esta localizada no centro da cidade, e atende
seus clientes de maneira satisfatoria, mas muitas das vezes sua reputacdo deixa a desejar, pois
seus clientes precisam se deslocar para outras cidades para encontrar os produtos, ou, preci-
sam efetuar as compras pela internet e de outras lojas.

O canal de vendas, a politica de crédito, e a divulgagdo dos produtos também € um pon-
to fraco da concorrente, por ndo enfrentar concorrente na cidade ndo investe nestes quesitos
de suma importancia para se tornar mais competitiva no mercado.

Reconhecemos que temos uma forte concorrente no mercado, portanto, usaremos nossos
pontos fortes para se diferenciar da concorréncia na tentativa de conquistar os clientes e se
manter no mercado. Os principais pontos fortes da Operacional Coturnos, e que pretendemos
administrar com afinco, para aproveitar como oportunidades neste mercado sdo: a localizacado
que ficara em frente do quartel EASA, lugar onde existem maior nimeros de militares na ci-
dade, a qualidade e maior variedade do produto, o atendimento diferenciado, a politica de
crédito facilitada, as vendas com a tele entrega e principalmente, a divulgacdo dos produtos. O
objetivo aproveitar a especializacdo da proprietaria e investir na area de marketing para alcan-
car nossas metas, através de investimentos na parte de promocdo dos produtos que ocorrera

por meio de outdoors, panfletos, website e aniincios de radio e televiséo.

4.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

De acordo com Gohr (2008, p.141) “ a segmentacdo de mercado é o processo de divi-
sdo de um mercado em pequenos grupos, de forma a conseguir consumidores com as mesmas
caracteristicas”. Seguindo essa linha de raciocinio, e conforme destacado, a Operacional Co-
turnos pretende trabalhar com mercado de consumo final, no setor de vendas de coturnos mili-

tares, portanto, pretende atender um publico especifico (militares).



O publico especifico da Operacional Coturnos sdo consumidores que precisam com-
prar seus cal¢ados de uso obrigatorio para o trabalho, e que tem necessidades e caracteristicas
semelhantes quanto a qualidade, variedade e preco dos produtos que serdo ofertados.

Tomando como base essas informacdes, a segmentacdo da empresa serd conforme as

caracteristicas que consta no quadro abaixo:

Segmentacao
Geografica Demogréfica Psicogréafica
e Regido- Todos mili- | @ Renda: média alta. e Personalidade: S&o pesso-
tares do Exército, Ma- | e Idade: 18 a 55 anos. as que tem personalidade
rinha, Aerondutica, e | ® Sexo: ambos forte e que convive com o

qualquer categorias de | @ Ciclo de vida familiar: a | risco, sendo assim, é exigido
policias, corpo de | maioria jovens e solteiros, | 0 comprometimento da pro-
bombeiro, guardas | jovens e casados, concursa- | pria vida com exercicio da
municipais entre ou- | dos de carreira, estabilizado | atividade militar.

tros de ambos os se- | no emprego, a maioria com | e Valores: Os valores que
X0S que moram na | nivel superior e poder de | faz parte da maioria das

cidade de Cruz Alta- | compra. profissdes militares sdo: o

RS e regido sul. Os | @ Ocupagdo - de diferentes | patriotismo, o civismo, 0

clientes também po- | postos e graduacdes. amor a profissdo, espirito de

dem ser de outros es- corpo, coragem, aprimora-

tados mento técnico — profissio-
nal.

e Estilo de vida: O estilo de
vida dos militares é cultiva-
do com valores que nortei-
am uma instituicdo alicerca-
da na hierarquia e disciplina
e preparo fisico e intelectu-
al.

Quadro 4.8 — Segmentacdo de mercado da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracédo do autor, com base em Gohr, 2008.

4.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

4.3.1 Objetivos de marketing

Conforme ressalta Gohr (2008, p. 153) para a defini¢do dos objetivos de marketing, “¢ de
fundamental importancia que vocé conheca a situagdo da empresa perante 0s seus contextos
(externo e interno)”. Portanto, os objetivos de marketing devem estar em conformidade com
0s objetivos estratégicos da empresa (GHOR, 2008).

Os objetivos estratégicos da empresa podem ser visualizados a seguir:



Aumentar a receita em 30% nos proximos 5 anos.
Aumentar o lucro liquido em 35% nos proximos 5 anos.
Abrir uma nova loja fisica na cidade vizinha nos proximos 5 anos.

Quadro 4.9- Objetivos Estratégicos da Operacional Coturnos.

Fonte: Elaboracdo do autor.

Com os objetivos estratégicos tracados, assim, podemos definir os objetivos de marke-

ting do futuro empreendimento como segue:

- Aumentar a venda de coturnos, em 10% ao ano em termos reais, a cada ano,
durante os préximos 5 anos.
- Expandir a marca dos produtos (coturnos), em 80% até o final do segundo ano

de existéncia.

- Obter um indice de 50% de clientes fiéis da cidade vizinha, até 2024.

Quadro 4.10- Objetivos de marketing da Operacional Coturnos.

Fonte: Elaboragéo do autor.

4.3.2 Estratégias de marketing

De acordo com Kotler (2000, p. 38), "os 4Ps (Produto, Preco, Promocdo e Praca- distri-
buicdo) representam a visdo que a empresa vendedora tem das ferramentas de marketing dis-

poniveis para influenciar compradores”. Nesse sentido, a seguir, apresenta-se as estratégias

dos 4 Ps, da Operacional Coturnos, baseada no produto “ Coturno”.

Estratégia (s) de Marketing

Produto:
1-Ampliar a pene-
tracdo de mercado
dos produtos cotur-
nos em 10% ao
ano, nos proximos 5
anos.

2- Oferecer continu-
amente produtos de
qualidade e confor-
to.

3- Usar a estratégia
da diferenciacéo
como atributos e
beneficios do produ-
to.

Preco:

1- Definir o preco
desse produto com-
pativel com os precos
de mercado, mas
sempre com base na
concorréncia, nos
préximos cinco anos.
2- Utilizar a estraté-
gia de preco por vo-
lume.

3- Usar a estratégia
de preco psicologico.

Promocéo:

1- Propaganda.

2- Promocéo de ven-
das.

3-Marketing direto.

Distribuicao:
1- Por
meio do canal
nivel zero pro-
dutor-
consumidor,
sem utilizagéo
de intermedia-

rios;

2-Tele entre-
ga;

3-Correios.

Quadro 4.11- Estratégias de Marketing da Operacional Coturnos.

Fonte: Elaboragdo do autor.




Com base nas estratégias de marketing definidas para alcancar os objetivos de marke-

ting, destacaremos com mais detalhes os atributos dos produtos (coturnos) que distingue do

produto da concorréncia o que 0s torna mais atrativo para o mercado:

Atributos do produto a ser destacados

Produto

Coturno Calfesa- € confeccionado em couro semi-brilho preto, com fina
estampa de acabamento que aumenta sua durabilidade, e lona preta.

Qualidade

Nao descola- utiliza um exclusivo solado de Poliuretano (PU) colado e
costurado ao cabedal que nédo descola.

Maior resisténcia a hodrolise- utiliza PU de excelente qualidade assegu-
rando maior resisténcia a hidrolise e possibilitando, assim, o0 uso pleno em
manobras aquaticas.

Flutuabilidade positiva- Adotando densidade especifica no solado de PU
e técnica especial de montagem, detém excelente flutuabilidade positiva.
Melhor ajuste- Com novo cadarco em poliéster e carreira de ilh6s em
couro mais largo, proporciona maior resisténcia e melhor ajuste do calca-
do ao pé do combatente.

Design Criativo- Os coturnos calfesa possuem design simples, criativo e
atendem todas as normas militares.

Mais indicagbes- O coturno CALFESA é um icone dos calgados milita-
res. Conhecido por sua robustez e flutuabilidade, tornou-se referéncia
para 0s militares.

Caracteristica

Coturno da cor preta com solado seguro, flutuabilidade positiva, melhor

Fisica ajuste- opgao com ziper ou sem ziper- numeracdo 36 a 45.
q Coturno Arroyo- confeccionado com couro semi- cromo hidro fugado de
Produto alta qualidade e durabilidade, para resistir as operacdes taticas.
Para que a qualidade Arroyo seja indiscutivel, a empresa investe em pes-
Qualidade quisa e desenvolvimento com o objetivo de fornecer a nossos clientes

produtos extremamente confortaveis e duraveis, e que atendam as reais
necessidades de cada tipo de operacéo.

Caracteristica
fisica

Coturno tatico operacional, confeccionada em couro semi-cromo hidro
fugado de primeira qualidade, ziper nas laterais internas e externas para
calce répido, forrada internamente em poliéster/poliamida com alto poder
de absorc¢édo e desorcao do vapor de &gua, reforcado no bico e na traseira
com resinas termo plasticas, palmilha de montagem em couro reconstitui-
do, palmilha de conforto em latex biodegradavel e solado tri componente
composto de Borracha, Poliéster e bolha em TPU inflada a ar.

Produto

Coturno Kallucci- fabricado com couro e lona de primeira qualidade.

Qualidade

A Kallucci utiliza em seus calcados diversos tipos de solados para
proporcionar o melhor desempenho e conforto para cada tipo de atividade
no qual é destinada.

Caracteristica
fisica

E um produto que utiliza uma matéria que permite uma boa dispersao de
umidade e rapida secagem, é o forro smartec Air. Seu funcionamento
consiste em um sistema de ventilagdo que acelera a evaporacdo da
umidade através do processo de caminhada. Nele consta também, um
tratamento antimicrobiano ( responsavel pela eliminacéo e proliferacéo
dos fungos e bactérias presentes nos calgados.




Produto Coturno Atalaia — confeccionado em couro, cano em lona impermeavel,
cadarco e solado PU extra leve colado e costurado ao cabedal.
Qualidade Demonstra conforto, seguranca, durabilidade e estilo.

Caracteristica

E um coturno desenvolvido para as atividades do dia a dia, que proporci-

fisica ona conforto aos seus usudrios. E leve e muito durével. O solado em PU é
Otimo devido a grande area de aderéncia.
Produto . w P, "
Coturno Guartela- usados nas atividades operacionais dos militares. O
coturno Guartela garante a qualidade, o conforto e durabilidade.
A fébrica usa a tecnologia Gore-Tex para demonstrar a qualidade de seus
i produtos. A tecnologia Gore- Tex é uma tecnologia microporosa aplicada
Qualidade em uma membrana que possui grandes propriedades de impermeabilida-

de, respirabilidade e resisténcia, proporcionando melhor protegéo, confor-
to e durabilidade nos produtos taticos usados em operacgdes de alta solici-
tacdo.

Caracteristica

Cabedal- Couro integral com tratamento hidrofugado resistente a pene-
tracdo de 4gua. Manta de isolamento térmico e areas de articulacdo e con-
forto em cordura e couro vestuario. Protecdo de borracha em 80% da ex-
tremidade.

fisica Forracéo interna- tecido Sanitec dublado com espuma 2mm com rapida
dispersdo de umidade.
Solado- tri- componente e tri densidade de borracha, poliéster e amorte-
cimento com bolha de ar constituido de TPU inflado para maior absorgdo
de impacto.
Atributos dos produtos a serem destacados
Preco Preco de mercado varia de 130,00 R$350,00.
Marcas Calfesa, Arroyo, Kallucci, Atalaia, Guartela.
Embalagem Serd primaria com designer de cada marca na caixa.
Desenho Vai depender do desenho que cada marca utiliza.
Garantia do Dentro dos prazos legais, 7 dias para efetuar a troca por defeitos de fabri-
produto cacdo desde que ndo tenham sido usados, lavados, danificados por mau
uso.
Cor Preto.

Quadro 4.12- Atributos dos produtos “coturnos” da Operacional Coturnos.
Elaboracéo do autor.

4.3.3 A¢Oes e mecanismos de controle de marketing

Segundo Kotler (1998 apud Gohr, 2008, p.170) implementacao “é o processo que trans-
forma o plano de marketing em acgdes especificas e assegura a execucao dessas agdes de modo
a alcancar os objetivos estabelecidos no plano”. Portanto as agdes, responsaveis, prazos de
execucao e os mecanismos de controle das estratégias da Operacional Coturnos estdo descrita

no quadro abaixo:



Objetivo (s) Estratégia (s) Ac0es de marke- | Responsavel | Prazode | Mecanismos
de marketing | de marketing ting execucdo | de controle
Objetivo 1 - Produto Acdo 1 - Gerente de | Ao final | Relatorios
Aumentar a | 1 - Ampliar a | Fazer pesquisa de | marketing de cada | de vendas e
venda dos | penetracdo  de | marketing. (proprietaria) | ano. reunibes
produtos co- | mercado dos | Acéo 2 - Desenvol- trimestrais.
turnos, em | produtos cotur- | ver Marketing de

10% ao ano | nos em 10% ao | relacionamento.

em termos | ano, nos proxi- | Acdo3 - Fazer uma

reais, a cada | mos5 anos. analise comparativa

ano, durante entre o produto da

0s préximos 5 empresa e 0 produ-

anos. to do concorrente.

Objetivo 1 - Preco- adotar | Acdo 1 - Fazer | Gerente de | Ao final | Relatérios
Aumentar  a | precos compati- | pesquisa de prego; marketing de cada | de vendas e
venda dos | veis com os | Acdo2 - comparar | (proprietaria) | ano. reunibes
produtos co- | precos de mer- | 0S precos; trimestrais.
turnos, em | cado, mas sem- | A¢do3 - analisar 0s

10% ao ano | pre com base na | custos envolvidos.

em termos | concorréncia.

reais, a cada

ano, durante

0s préximos 5

anos.

Objetivo 1 - Promocgéo: Acdo 1 - colocar | Gerente de | Final de | Relatérios
Aumentar  a | Propaganda. andincio no radio, | marketing cada ano. | de vendas e
venda dos na tv e web site, | (proprietaria) reunibes
produtos  co- outdoor. mensais.
turnos, em Acdo 2 - distribuir

10% ao ano panfletos enfrente

em termos dos quarteis.

reais, a cada Acad 3- enviar

ano, durante catalogos impressos

0s préximos 5 junto com um pro-

anos. duto na sacola etc.

Objetivo 1 - Distribuicéo- Acéol - Fazer pes- | Gerente de | Final de | Relatérios
Aumentar  a | Produtor- quisa de pregos | Marketing cada ano. | de vendas e
venda dos | consumidor, para o transporte. (proprietéria) reunibes
produtos co- | (venda direta) | Acdo2 - Analisar trimestrais.
turnos, em | tele entrega, | custos envolvidos.

10% ao ano | correios.

em termos

reais, a cada

ano, durante

0s proximos 5
anos.

Quadro 4.13 — Objetivos, estratégias e acdes de Marketing da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracéo do autor, com base em Ghor,2008.




Objetivo (s) Estratégia () Acdes de Responsavel | Prazo de | Mecanismo
de de Marketing execucdo | de controle
Marketing Marketing
Objetivo 2- Produto Acdo 1 - fazer | Gerente mar- | Final de | Relatdrios
Expandir a | Investir  conti- | pesquisa de satisfa- | keting cada ano. | de vendas e
marca do | nuamente na | ¢éo; (proprietaria) reunibes
produto, em | qualidade dos | Acdo 2- Desenvol- trimestrais.
80% até o | produtos. ver Marketing de
final do se- relacionamento.
gundo ano de
existéncia.
Objetivo 2- Preco- utilizar | Agdol - Fazer | Gerente mar- | Final de | Relatorios
Expandir a | as estratégias de | pesquisa de pregos; | keting cada ano. | de vendas e
marca dos | prego por volu- | Agdo 2- fazer com- | (proprietaria) reunides
produtos, em | me e preco de | paragdo de precos; trimestrais.
80% até o | mercado, em | Agdo3- analisar os
final do se- | seguida por | custos envolvidos.
gundo ano de | meio do fortale-
existéncia. cimento da
marca, aumentar
0 preco, mas
sempre com
base no preco da
concorréncia.
Objetivo 2- Promocéao- Acdol-  distribuir | Gerente mar- | Final de | Relatérios
Expandir a | promogdo  de | brindes; keting cada ano. | de vendas e
marca dos | vendas. Acdo2-  Oferecer | (proprietaria) reunibes
produtos, em descontos nas com- mensais.
80% até o pras a vista;
final do se- Acéo3-  distribuir
gundo ano de cupons de descon-
existéncia. tos;
Acéo4- fazer de-
monstracao dos
produtos destacan-
do a qualidade dos
produtos.
Objetivo 2- Distribui¢ao- Acdol-Fazer pes- | Gerente mar- | Final de | Relatérios
Expandir a | Produtor- quisa de precos de | keting cada ano. | de vendas e
marca dos | consumidor, transporte. (proprietaria) reunioes
produtos, em | (venda direta) | Acdo2- analisar trimestrais.
80% até o | tele entrega, | custos envolvidos.
final do se- | correios.
gundo ano de
existéncia.

Quadro 4.14 — Objetivos, estratégias e acdes de Marketing da Operacional Coturnos.

Fonte: Elaboragdo do autor, com base em Ghor,2008.




Objetivo (s) Estratégia (s) Acoes de Marke- Responsavel | Prazode | Mecanismo
de Marketing | de Marketing ting execucdo | de controle
Objetivo 3- Produto- Usar a | A¢dol- Desenvol- | Gerente mar- | Final de | Relatdrios
- Obter um | estratégia com- | ver Marketing de | keting cada ano. de vendas e
indice de 50% | petitiva da dife- | relacionamento; (proprietaria)
de clientes | renciacdo desta- | Acdo2-  capacitar reunibes
fiéis da cidade | cando os atribu- | funcionario que tem . .

o - . trimestrais.
vizinha,  até | tos e beneficios | contato com o0s
2024. do produto. clientes.

Acdo 3. Enviar

email, cartas, cata-

logos, cupons de

descontos etc.
Objetivo 3- Preco- usar a | Acdol- Fazer pes- | Gerente mar- | Final de | Relatdrios
- Obter um | estratégia de | quisas de pregos; keting cada ano. de vendas e
indice de 50% | preco psicolégi- | Agdo2- comparar | (proprietéria)
de clientes | co. pregos; reunibes
fiéis da cidade Acéo3- analisar os . .

g - ; trimestrais.

vizinha,  até custos envolvidos.

2024,

Objetivo 3- Promogdo- - | Acdo 1- enviar | Gerente mar- | Final de | Relatorios

- Obter um | Marketing dire- | catalogos; keting cada ano. de vendas e
indice de 50% | to. Acéo2- vender pelo | (proprietaria)

de clientes site; reunibes
fieis da cidade Acdo3- enviar e- Mensais
vizinha, até mail-marketing e '
2024, reemarkting.

Objetivo 3- Distribui¢ao- Acdol-Fazer pes- | Gerente mar- | Final de | Relatérios

- Obter um | Produtor- quisa de precos de | keting cada ano. de vendas e
indice de 50% | consumidor, transporte. (proprietéria)

de clientes | (venda direta) | A¢do2- analisar reunibes
fl_el_s da udadg tele _entrega, | custos envolvidos. trimestrais.
vizinha,  até | correios.

2024.

Quadro 4.15 — Objetivos, estratégias e acdes de Marketing da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracéo do autor, com base em Ghor,2008.




5 PLANO DE OPERACOES

51. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

O plano operacional mostra como o0 negdcio vai funcionar na pratica, em suas opera-
cOes. Para isto devemos definir o tamanho (capacidade instalada), tecnologia, 0s recursos ne-
cessarios para processos de producgdo, Layout das instalagdes, fluxograma, organograma, lo-
calizagéo entre outros.

O planejamento da capacidade é fundamental para o sucesso de uma organizacao, pois
requer o envolvimento de todos os departamentos, com proposito de determinar a quantidade
de mé&o de obra, custos de producdo, necessidades de investimentos entre os aspectos impor-
tantes deste planejamento (RITZMAN, 2004).

A seguir, apresentam-se algumas informacdes consideraveis a serem destacadas neste
Plano de Negdcio para o futuro empreendimento, como: nome da empresa, insumos e sua
medida de capacidade.

EMPRESA.- Operacional Coturnos

INSUMOS- Coturnos.

MEDIDA DA CAPACIDADE- A empresa sera instalada em uma sala comercial de
aproximadamente 36m2, localizado na Av. Benjamim Constant, centro Cruz Alta- RS. O em-
preendimento ndo produzira os coturnos, apenas € um ponto de revendas de varias marcas
reconhecidas de coturnos usados por militares das Forcas Armadas, Policia Militar, Corpo de
Bombeiros, Policia Federal, Policia Rodoviaria Federal, Policia Rodoviaria Estadual, Policiais
civis, guardas municipais entre outras categorias de policiais.

O objetivo é de que o planejamento das compras dos coturnos consiga atender a deman-
da prevista, a fim de alcancar o equilibrio entre oferta e a procura do produto. Neste sentido, a
capacidade méaxima da empresa Operacional Coturnos, foi definida levando em consideracao
0 maximo de vendas/ més/anual, e do ponto vista técnico e econdmico. Veja a sua capacidade

apresentada no quadro 5.1.

Produto Volume vendas/ més. Volume vendas/ anual

Coturno 85 pares por més. 1.020 pares

Quadro 5.1- Capacidade maxima de venda/ més/ anual da Operacional Coturnos (100% de vendas).
Fonte: elaboracdo do autor.



5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Neste quesito, sdo apresentados aspectos relacionados aos equipamentos e tecnologias
necessarios para o funcionamento da empresa Operacional Coturnos.

Conforme Slack (1997, apud GHOR, 2008, p.54), a tecnologia dos processos “esta rela-
cionada as maquinas, equipamentos, dispositivos, etc., que ajudam a producdo a transformar
materiais [...] de forma agregar valor e atingir os objetivos estratégicos da empresa”.

O futuro empreendimento pretende iniciar suas atividades com 0s seguintes equipamen-
tos e tecnologias: 01(um) celular com whatsapp, 01(uma) linha telefénica, 02 (duas) maquinas
de cartdo de debito e crédito, internet, 01 (um) computador, 01 (uma) impressora, papel sulfi-

te, canetas, grampeador entre materiais para o bom funcionamento da empresa.

Processos
A gestdo de operaces trata de todas as atividades relacionadas a entrega de produtos e
servicos, desde a compra dos materiais passando pelo processo de transformacédo até a etapa
de distribuicdo (HAYES, 2008). No entanto, a Operacional Coturnos ndo tera um processo de
producdo, e sim o processo de compra, processo de venda e o processo de trocas dos produtos

como segue a baixo no quadro 5.2.

Processos Principais atividades Equipamentos e Pessoas envolvidas.
materiais utilizados
-Selecionar fornecedores; | - Computador Gerente de Marketing
-Negociar com fornecedo- | - Internet; (proprietaria)
res; -Telefone;
- Efetivar a compra; - caneta, papel etc.

Processo de compras | - verificar se os produtos
sdo adequados;

- Receber os produtos; e

- Armazenar os produtos.

- Recepcionar os clientes; | - loja; Vendedor
- Mostrar os produtos; -comunicacéo verbal;
- concluir a venda; - balcéo;
- Receber o valor moneta- | - computador;
rio - Caixa
Processo de venda - colocar na sacola os | - Maquinas de cartdo
produtos; etc.
- Agradecer aos clientes.
- Recepcionar o cliente; - Telefone; Gerente de Marketing.
-Atender telefone; - Computador; (proprietéria)
- Escutar o cliente; - Celular
Processo de trocas | - Verificar o email da | - Balcdo etc.
de mercadorias. empresa;

- Realizar a troca;

- Agradecer ao cliente.

Quadro 5.2— Processos de compra, venda e trocas da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor, com base em Ghor, 2008.




Layout/ arranjo fisico

Planejar o arranjo fisico ou Layout das instalacGes é definir onde colocar as instalagdes,
equipamentos e o pessoal da producdo. Também determina qual o fluxo, pelo qual os recursos
transformados fluem dentro da planta (SLACK; CHAMBERS; JOHNSTON, 2009).

A empresa Operacional Coturnos ndo tem um arranjo fisico do processo de producéo,
mas sabe da importancia de um estudo de layout do espaco fisico organizacional e de definir o
tipo de layout do empreendimento como Processo/ Funcional. O layout Processo/ Funcional
consiste na formacado de departamentos/setores especializados em determinadas tarefas. Neste
tipo de arranjo fisico todos 0s processos e equipamentos sdo posicionados numa mesma area,

com o objetivo de maximizar o funcionamento de cada processo a ser realizado.

Fluxograma

O fluxograma de processos sdo representacdes graficas de cada uma das etapas necessa-
rias para produzir um produto ou servigo. (CIRO, 2011).

Para Rezende (2008, p.51), “ os procedimentos operacionais sao necessarios para a exe-
cucdo de qualquer atividade, projeto ou sistema na organizagdo”. A formalizagcdo dos proce-
dimentos operacionais da organizacéo descreve os detalhes e forma de elaboracéo e venda dos
produtos ou servicos. Contudo, é recomendado o uso de algumas ferramentas como diagra-
mas, fluxogramas ou até mesmo uma descricdo narrativa para a formalizacdo dos processos
ou dos procedimentos (REZENDE, 2008).

Em funcdo dos diferentes processos da Operacional Coturnos, sera ilustrado apenas o

fluxograma de compras dos fornecedores, como ser visualizado abaixo:



Fluxograma de compras da Operacional Coturnos.
Elaboracéo do autor.

Projeto Arquitetdnico

Com as constantes mudangas que ocorrem na area empresarial, as organizagdes estdo
cada vez mais descobrindo que elaborar projetos traz diversos beneficios, tais como gerar
melhores produtos, entregar servicos mais rapidos, aumentar a qualidade dentre outros fato-
res.

Sendo assim, a elaboracdo de um Projeto Arquitetdnico para um novo empreendimento
é muito importante, pois ajuda evitar desperdicios de areas, além de cooperar para uma boa
ventilacdo no ambiente de trabalho. Entretanto, tal projeto deve estar relacionado com o pla-
nejamento da organizacdo, porque este consiste no ato de criar e planejar antecipadamente
uma acdo, desenvolvendo estratégias para atingir um determinado objetivo.

A elaboragdo do projeto arquitetdnico da Operacional Coturnos foi representada pelo

Layout Funcional Interno do empreendimento e pode ser observado no desenho abaixo.
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Layout Funcional interno da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboragdo do autor, com base em Ghor, 2008.

Organograma

O organograma da empresa nada mais é que a estrutura funcional da empresa.

Conforme Chiavenato (1989), o organograma é a representacdo formal da estrutura or-
ganizacional, na qual, conforme ele explica, é a forma que a empresa distribui os 6rgaos e
cargos nos niveis hierarquicos que possui, sendo 0s 6rgaos uma unidade de trabalho que agru-
pa varias pessoas ou unidades menores, e 0 cargo esté relacionada com a atividade desempe-
nhada pela pessoa responsavel por algum 6rgédo definido no organograma.

Na Operacional Coturnos, a proprietaria é quem vai atuar nas trés areas fundamentais da
empresa- Recursos Humanos, Finangas e Marketing. Além disso, conta com um funcionario

para ajudar nas vendas, como ilustrado no organograma a seguir.

Proprietaria

RH Financas Marketing

Organograma - Operacional Coturnos.
Elaboragéo do autor.

No quadro 5.3, pode ser observado o tipo de trabalho necessario, 0 nimero de pessoas,
as qualificacdes desejadas e o tipo de funcdo que serd exercida por cada pessoa que trabalhara

na Operacional Coturnos.



Descricdo da méo- de- obra.

Tipo de trabalho N° de pessoas Qualificacbes Quem?
Formacdo em Administracdo;
Responsavel por: 01 Formacdo em Marketing; Proprietéria.
Marketing, R.H, Financeiro, Conhecimentos em informatica.
Operagoes.
Responsavel pelas vendas 01 Experiéncias de 5anos no setor. Vendedor
Total 02 - -

Quadro 5.3 — Descri¢cdo da mao-de- obra da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracéo do autor, com base em Ghor, 2008.

5.3 LOCALIZACAO

Segundo Slack (1997 apud GHOR, 2008, P. 17) a localiza¢do “ ¢ a posi¢do geografica
de uma operacao relativamente aos recursos, a outras operacdes ou clientes com os quais inte-
rage”.

A Operacional Coturnos esta localizada em uma sala comercial, com aproximadamente
36m2 de area disponivel a comercializacdo e atendimento aos consumidores. Localizado na
Av. Benjamim Constant, enfrente ao Quartel EASA (Escola de Aperfeicoamento de Sargento
das Armas), centro Cruz Alta- RS.

O principal motivo da escolha do local foi por ficar enfrente da EASA (Escola de Aper-
feicoamento de Sargento das Armas), onde serve 0 maior numero de militares do Exército na
cidade, ou seja, muito proximo a concentracdo do publico alvo do empreendimento.

A técnica de analise de localizagdo, que foi utilizada é o Check-list qualitativo. Contu-
do, foram considerados os seguintes aspectos para a analise: valor do aluguel, espaco fisico
adequado, instalagdes em boas condic¢des, lugar de facil acesso para os clientes e os fornece-
dores e funcionario, estacionamento para clientes. Os detalhes da analise podem ser observa-

dos no quadro 5.4 abaixo.

Aspectos analisados Caracteristicas
Valor do aluguel Competitivo em relagdo custo/ beneficio
R$ 1.000,00
Espaco Fisico Adequado para a instalagdo, 36m? de area construida.
Instalaces Novas

Féacil acesso aos fornecedores, clientes e funcionarios — é uma aveni-
da que passa na rodovia RS- 342 no centro da cidade e que liga a
cidade de Cruz Alta a cidade de ljui. Além disso, é uma localizagdo
Acessibilidade do local onde tem ponto de 6nibus, rodovia para trafegar caminhdes com as
entregas dos produtos pelos fornecedores e facil acesso aos consumi-
dores dos produtos do empreendimento, pois fica enfrente do maior
quartel da cidade.

Estacionamento para clientes Lugar para estacionar na frente do estabelecimento.

Quadro 5.4- Método Check-list para anélise de localizagdo da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboragdo do autor.






6 PLANO FINANCEIRO

6.1. INVESTIMENTO INICIAL

O investimento inicial € o necessario para o inicio das operacdes de uma empresa. Tais
investimentos estdo relacionados a investimentos em maquinas, equipamentos, moveis e uten-
silios, e séo classificados como ativo Permanente Imobilizado, pois sdo direitos da empresa.
Todos esses aspectos estdo ligados a um bom planejamento financeiro, pois ele estabelece o
modo pelo quais os objetivos podem ser alcangados. Sendo assim, é considerado fator chave
para qualquer negdcio.

Segundo Biagio e Batocchio (2012), o plano financeiro de um plano de negdcio busca
apresentar algumas projecdes abrangentes que possam refletir o desempenho futuro da empre-
sa em termos financeiros, podendo transmitir uma imagem de estabilidade e credibilidade, o
que pode servir de indicativo para novos empreendedores investirem no negocio. Ja para Ca-
sarotto Filho (2002), o plano financeiro é a consolidagdo do plano, ou seja, deve-se executar
uma andlise do resultado final, transcrita em termos econdmico-financeiros, equacionando 0s
recursos necessarios para o projeto.

Portanto, para abertura da Operacional Coturnos, o investimento inicial foi de R$
40.000,00 e foram investidos da seguinte forma, como pode ser observado no quadro abaixo:

Itens de investimentos (fixo e circulante) Valores em R$
Aluguel R$ 1.000,00
Pintura da fachada da empresa R$ 500,00
Decoracdo da loja. R$ 1.000,00
01 balcéo vidro R$ 2.000,00
01 computador R$ 1.800,00
01 impressora a laser R$ 550,00
Custo para abertura da empresa R$ 2.500,00
Produtos para revenda (coturnos) R$ 18.000,00
01 moto usada R$ 5.450,00
Campanha promocional para inauguragéo R$ 700,00
Gastos diversos R$ 1.000,00
Materiais diversos de mobilias R$ 2.500,00
Capital de giro R$ 3.000,00
Total do investimento R$ 40.000,00

Quadro 6.1 — Investimento inicial da Operacional Coturnos.
Fonte: Elaboracdo do autor com base GHOR,2008.

Como a empresa ndo possui déficits em seu fluxo de caixa projetado (conforme sera ve-
rificado no quadro 6.16) foi feita uma estimativa de capital de giro que se aproximasse de
25% dos custos mensais da empresa (levando em consideracdo um volume de vendas de

100%), com a finalidade de cobrir possiveis eventualidades e novos investimentos.



6.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO

Os Financiamentos para micro e pequenas empresas sdo uma boa alternativa para mui-
tos empreendedores, principalmente para estarem atentos as tendéncias do mercado. Porém, a
Operacional Coturnos ndo se utilizou de recursos de terceiros para abrir o negdcio. Os recur-
sos financeiros para iniciar as atividades da empresa, sdo provenientes de capital proprio.

O Capital Proprio tem a ver com a Patriménio Liquido (PL), e sdo recursos que provém

dos proprietarios (ou socios e acionistas).

LINHAS DE CREDITO

Muitas empresas necessitam captar recursos para suprir suas necessidades financeiras,
principalmente as pequenas empresas que enfrentam grandes desafios diariamente, onde a
necessidade de antecipar as mudancas diante de previsdes econdmicas e politicas é impres-
cindivel para que 0s pequenos empresarios se mantenham ativos no mercado.

Contudo, o futuro empreendimento ndo precisou de linhas de crédito para financiar seus
investimentos, pelo fato de usar recursos proprios para iniciar suas atividades. Porém, mesmo
se de inicio a empresa comegara com recursos proprios, nao esta descartada a possibilidade se

utilizar financiamento para expansdo do negécio no futuro.

6.3. RECEITAS

A receita, segundo Perez Jr; Begalli (1999) representam a importancia que uma empresa
aufere ou apresenta direito & auferir, derivados de suas operacfes de vendas, de prestacdo de
servigos ou de investimentos.

DEMANDA

Com a economia cada vez mais globalizada, e impulsionada pelo avanco tecnolégico,
traz como consequéncia um mercado extremamente competitivo. Nesse cenario, as empresas
estdo em busca constante de melhorias em seus processos para atender da melhor forma pos-
sivel as necessidades de seus clientes.

Cujas necessidades compreendem a oferta de produtos com qualidade e capacidade de
entrega eficiente. No entanto, muitas vezes, as empresas ndo dispdem dessa capacidade exigi-
da devido a uma gama de clientes com necessidades diferenciadas (KRAJEWSKI & RITZ-
MAN, 1994).



Métodos de previsdo de demanda sdo utilizados para elaborar estimativas de quantos
produtos serdo demandados pelo mercado consumidor em um intervalo de tempo especifico
(KRAJEWSKI & RITZMAN, 1994).

Sabendo da importéncia dessa previsao, atraves de uma pesquisa de mercado a Operaci-

onal Coturnos definiu a demanda do seu produto, para diferentes marcas de coturnos e para

trés cenarios.

Cenario Otimista

Produto

Volume vendas/ més.

Volume vendas/ anual

Coturno Calfesa

20 pares

240 pares

Coturno Arroyo 15 pares 180 pares
Coturno Kallucci 10 pares 120 pares
Coturno Atalaia 35 pares 420 pares
Coturno Guartela 5 pares 60 pares
Total 85 pares 1.020 pares

Quadro-6.2 Previsdo demanda da Operacional Coturnos para um cendrio otimista (100%)

de vendas).
Elaboracdo do autor.

Cenério mais provavel

Produto

Volume vendas/ més.

Volume vendas/ anual

Coturno Calfesa

20 pares

240 pares

Coturno Arroyo 14 pares 168 pares
Coturno Kallucci 8 pares 96 pares
Coturno Atalaia 35 pares 420 pares
Coturno Guartela 3 pares 36 pares
Total 80 pares 960 pares

Quadro 6.3-Previsdo demanda da Operacional Coturnos para um cenario mais provavel.

Elaboracéo do autor.

Cenario pessimista

Produto

Volume vendas/ més.

Volume vendas/ anual

Coturno Calfesa

18 pares

216 pares

Coturno Arroyo 12 pares 144 pares
Coturno Kallucci 8 pares 96 pares
Coturno Atalaia 30 pares 360 pares
Coturno Guartela 2 pares 24 pares
Total 70 pares 840 pares

Quadro 6.4 -Previsdo demanda da Operacional Coturnos para um cenario pessimista.

Elaboracéo do autor.




PRECO

De acordo com Kotler (1978), frente a acirrada concorréncia dos dias de hoje, um dos
fatores que mais influenciam o consumidor na escolha de seus produtos é o preco. Em alguns
casos, quando a concorréncia atinge nivel muito alto, o preco € o Unico fator de diferenciacéo.

Para se determinar o preco de um produto € necessario que se saiba com antecedéncia
aonde se quer chegar, pois varios sdo os objetivos. Desta maneira, 0s precos dos produtos da Ope-
racional Coturnos, foram definidos baseados nas condigdes competitivas de mercado, ou seja,
tomou como base o preco da concorréncia. Os pregos dos produtos da empresa podem ser

visualizados no quadro abaixo:

Produto Preco de venda em R$
Coturno Calfesa R$ 150,00
Coturno Arroyo R$ 180,00
Coturno Kallucci R$ 235,00
Coturno Atalaia R$ 130,00
Coturno Guartela R$ 350,00

Quadro 6.5 — Preco de venda da Operacional Coturnos.
Elaboracdo do autor.

RECEITA MENSAL/ANUAL PREVISTA

As empresas estdo cada vez mais preocupadas com 0S pregos; a concorréncia acirrada
pressiona 0s custos e margens perseguidas pela empresa. Atentar para 0s movimentos do
mercado e também para outras formas de criar valor ao produto tem sido a melhor alternativa
por parte das empresas brasileiras. Dalrymple (1995 apud LAS CASAS, 2006, p.371) explica
gque O preco é 0 Unico elemento do composto de marketing que gera receita; os demais sdo
custo.

De acordo com Hendriksen (1999, p.223), “as receitas podem ser definidas como o
produto gerado por uma empresa, elas sdo medidas em termos de precos correntes de troca”.

Para fazer a projecdo de receita total do empreendimento, foram definidas as duas vari-

aveis importantes: Preco de venda ¢ Quantidade a ser vendida, assim, foi usada na formula —

RT=PV*Q

Onde:

RT = Receita Total

PV = Preco de Venda

Q = Quantidade vendida




As receitas da Operacional Coturnos podem ser visualizadas nos quadros abaixo para os

trés cenarios possiveis: otimista (100% de vendas), mais provavel e pessimista.

Cenario otimista

Produto Venda mensal Preco de venda | Receita Mensal | Receita
(100%0) em R$ em R$ Anual em R$

Coturno Calfesa | 20 pares 150,00 3.000,00 36.000,00
Coturno Arroyo | 15 pares 180,00 2.700,00 32.400,00
Coturno Kallucci | 10 pares 235,00 2.350,00 28.200,00
Coturno Atalaia | 35 pares 130,00 4.550,00 54.600,00
Coturno Guarte- | 5 pares 350,00 1.750,00 21.000,00

14

Total 85pares | mmmmmemeeme—eoe- 14.350,00 172.200,00

Quadro 6.6- Projecdo mensal de Receita cenario otimista (100% de vendas) da Operacional Coturnos.
Fonte: elaboracdo do autor.

Cenario mais provavel

Produto Venda mensal Preco de venda | Receita Mensal | Receita
em R$ em R$ Anual em R$

Coturno Calfesa | 20 pares 150,00 3.000,00 36.000,00
Coturno Arroyo | 14 pares 180,00 2.520,00 30.240,00
Coturno Kallucci | 8 pares 235,00 1.880,00 22.560,00
Coturno Atalaia | 35 pares 130,00 4.550,00 54.600,00
Coturno Guarte- | 3 pares 350,00 1.050,00 12.600,00

14

Total 80pares | mmmmmmmmemmmmomooe- 13.000,00 156.000,00

Quadro 6.7- Projecdo mensal de Receita cenario mais provavel da Operacional Coturnos.
Fonte: elaboracdo do autor.

Cenério pessimista

Produto Venda mensal Preco de venda | Receita Mensal | Receita
em R$ em R$ Anual em R$

Coturno Calfesa | 18 pares 150,00 2.700,00 32.400,00
Coturno Arroyo | 12 pares 180,00 2.160,00 25.920,00
Coturno Kallucci | 8 pares 235,00 1.880,00 22.560,00
Coturno Atalaia | 30 pares 130,00 3.900,00 46.800,00
Coturno Guarte- | 2 pares 350,00 700,00 8.400,00

14
Total 70pares | mmmmmmmemememee- 11.340,00 136.080,00

Quadro 6.8- Projecdo mensal de Receita cenario pessimista da Operacional Coturnos.
Fonte: elaboracdo do autor.



6.4. CUSTOS

Os custos tratam-se dos gastos da empresa com o produto final e estdo ligados a aquisi-
¢do ou a producédo de mercadorias.

Ruschel (2005), afirma que auséncia de um adequado gerenciamento de custos, possibi-
lita que muitas empresas encerrem suas atividades, sem que seus proprietarios possam sequer
identificar as causas. E completa dizendo que um eficiente controle de custos pode proporcio-
nar beneficios concretos a uma empresa, como conhecimentos da rentabilidade da empresa e

definicdo da politica de pregos.

CUSTOS OPERACIONAIS MENSAL/ANUAL

De uma maneira em geral, as empresas possuem custos operacionais e custos de inves-
timento. “Os Custos Operacionais equivalem ao total de recursos necessarios para comprar e
pagar os diversos componentes do processo de producdo e vendas da empresa durante certo
periodo de tempo.” (GHOR, 2008, p. 73).

Um dos custos que qualquer empresa deve pagar refere-se aos impostos. A futura em-
presa se enquadra no Simples Nacional, pois sua receita bruta anual é menor que
R$180.000,00 Para calcular o valor dos Impostos Simples Nacional, foi consultada a tabela de
impostos Simples Nacional 2019 do SEBRAE.

De acordo com a tabela de impostos do SEBRAE (2019), a regra de legislacdo em vi-
gor, basta o contribuinte apurar sua faixa de faturamento e aplicar a aliquota nela prevista. A
aliquota a ser paga dependera de célculo que leva em consideracdo a receita bruta acumulada
nos doze meses anteriores e 0 desconto fixo. O resultado desse novo calculo foi denominado
de aliguota efetiva. Apds encontrar a aliquota efetiva, deve multiplicar pela receita mensal
para encontrar o valor do imposto.

O célculo que enquadra a empresa no Simples Nacional da tabela 2019, funciona dessa
maneira:

(RBT12 x A) — PD/RBT12, onde:

RBT12: Receita Bruta acumulada nos doze meses anteriores

A: Aliquota (anexos | e V da Lei Complementar)

PD: parcela a deduzir de acordo com o0s anexos | e V da Lei Complementar.

Por ultimo deve multiplicar a aliquota encontrada nesse calculo pelo valor da receita
mensal. Sendo assim, € encontrada a aliquota efetiva para levantar o valor a ser pago pela

empresa no regime Simples Nacional.



Portanto, a Operacional Coturnos enquadra-se no Anexo | (empresas de comércio / lojas
em geral), na primeira faixa, com receita bruta anual até 180.000,00). Tal informacéo é descri-
ta na tabela de impostos Simples Nacional em vigor abaixo:

Anexo |- Empresas e comércio (lojas em geral)

Deducéo do valor a ser recolhido
Receita bruta em 12 meses Aliquota
(Parcela a deduzir)
Até R$ 180.000,00 4% 0
De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 | 7,3% R$ 5.940,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 | 9,5% R$ 13.860,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00 | 10,7% R$ 22.500,00
De R$ 1.800.000,01 a R$ 3.600.000,00 | 14,3% R$ 87.300,00
De R$ 3.600.000,01 a R$ 4.800.000,00 | 19% R$ 378.000,00

Quadro -6.9. Tabela de Impostos Simples Nacional 2019, anexo |.
Elaboracéo do autor, com base em SEBRAE (2019).

Sendo assim, segue os calculos dos impostos Simples Nacionais do empreendimento le-
vando em consideracdo trés cenarios do empreendimento, ja que esse valor se trata de um

custo variavel.

Cenario otimista

(RBT12 x A) - PD/RBT12

(172.200,00 x 4%) - 0,00/ 172.200,00
6.888,00- 0,00/ 172.200,00

6.888,00 / 172.200,00

0,040000 x 100 <> 4%

Multiplicar essa aliquota pela receita mensal
0,040000% x 14.350,00

R$ 574,00

Cenario mais provavel

(RBT12 x A) — PD/RBT12

(156.000,00 x 4%) — 0,00/ 156.000,00
6.240,00 - 0,00 / 156.000,00

6.240,00/ 156.000,00

0,040000 x 100 « 4%

Multiplicar essa aliquota pela receita mensal
0,040000% x 13.000,00

R$ 520,00




Cenario pessimista

(RBT12 x A) - PD/RBT12
136.080,00 x 4 % - 0,00 / 136.080,00
5.443,20 — 0,00 / 136.080,00
5.443,20 / 136.080,00

0,040000 x 100 < 4%

Multiplicando a aliquota pela receita mensal

0,04000% x 11.340,00
R$ 453,60

Os possiveis custos operacionais mensais/anuais da empresa Operacional Coturnos po-

dem ser visualizados no quadro 6.10, 6.11 e 6.12. Para fazer a projecao dos custos da empre-

sa, foi considerado um volume mensal/anual de vendas para os trés cenarios.

Cenéario Otimista

Item de custo operacional Tipo de custo (fabricacdo, | Valor (R$) Valor (R$)
administracdo, vendas ou mensal Anual
financeiros?)

- Aluguel R$ 1.000,00 | R$ 12.000,00
-Materiais de escritérios, luz, agua, in- R$200,00 R$ 2.400,00
ternet etc. R$ 2.500,00 | R$ 30.000,00
- Pr6- labore Administracéo R$ 100,00 R$ 1.200,00
- contador R$ 250,00 R$ 3.000,00
- custos diversos adm. R$ 80,00 R$ 960,00
- IPTU
-Combustivel para moto R$ 80,00 R$ 960,00
-Saldrio do atendente R$ 998,00 R$ 11.976,00
- FGTS, INSS, férias, 1/3 sobre férias R$ 500,00 R$ 6.000,00
etc. funcionério. Vendas
- compras (reposi¢do de estoque) R$ 6.000 R$ 72.000,00
- Impostos (Simples Nacional) - 4%
Aliguota efetiva 4% R$ 574,00 R$ 6.888,00
Totais de custos operacionais men- R$ 147.384,00
sal/anual 12.282,00

Quadro 6.10- custos operacionais mensal/anual cenério otimista (100% de vendas) da Operacional Coturnos.

Elaboracédo do autor.

Cenario mais provavel

Item de custo operacional Tipo de custo (fabrica-

Valor (R$) men-

Valor (R$) Anual

¢do, administracao, sal
vendas ou financei-
ros?)

- Aluguel R$ 1.000,00 R$ 12.000,00
-Materiais de escritorios, luz, R$200,00 R$ 2.400,00
agua, internet etc. R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
- Pré- labore R$ 100,00 R$ 1.200,00
- contador R$ 250,00 R$ 3.000,00
- custos diversos adm. Administracao R$ 80,00 R$ 960,00
-IPTU
-Combustivel para moto R$ 60,00 R$ 720,00
-Salario do atendente Vendas R$ 998,00 R$ 11.976,00
- FGTS, INSS, férias, 1/3 sobre R$ 500,00 R$ 6.000,00
férias etc. funcionario.
- compras de coturnos R$ 5.000,00 R$ 60.000,00
(reposicéo de estoque)
-- Impostos (Simples Nacional) R$ 520,00 R$ 6.240,00

Aliquota tabela- 4%




Aliquota efetiva 4%

Totais de custos operacionais
mensal/anual

R$ 11.208,00

134.496,00

Quadro 6.11- custos operacionais mensal/anual cenario mais provavel da Operacional Coturnos.

Elaboracédo do autor.

Cenério pessimista

Item de custo operacional Tipo de custo (fabrica- | Valor (R$) men- | Valor (R$) Anual
¢do, administracéo, sal
vendas ou financei-
ros?)
- Aluguel R$ 1.000,00 R$ 12.000,00
-Materiais de escritorios, luz, R$200,00 R$ 2.400,00
agua, internet etc. R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
- Pré6- labore R$ 100,00 R$ 1.200,00
- contador
- custos diversos adm. Administracéo R$ 250,00 R$ 3.000,00
-IPTU R$ 80,00 R$ 960,00
-Combustivel para moto R$ 40,00 R$ 480,00
-Salario do atendente Vendas R$ 998,00 R$ 11.976,00
- FGTS, INSS, férias, 1/3 sobre R$ 500,00 R$ 6.000,00
férias etc. funcionario.
- compras de coturnos R$ 4.000,00 R$ 48.000,00
(reposicdo de estoque)
-Impostos (Simples Nacional) a R$ 453,60 R$ 5.443,20
Aliquota tabela- 4%
Aliquota efetiva 4%
Totais de custos operacionais R$ 10.121,60 121.459,20
mensal/anual

Quadro 6.12- custos operacionais mensal/anual cenario pessimista da Operacional Coturnos.

Elaboracéo do autor.

CLASSIFICACAO DOS CUSTOS OPERACIONAIS MENSAL/ANUAL EM (FIXOS E
VARIAVEIS)

Souza (2009) destaca que custo € considerado 0 montante de recursos que sao utilizados
para a obtencdo de outros recursos para a empresa.

Os custos fixos séo 0s gastos que ndo variam com o volume produzido ou vendido. 1sso
significa que eles serdo cobrados todos os meses, independentemente se a empresa teve ou
ndo um bom desempenho comercial. Ja os custos variaveis por sua vez variam em funcéo do
volume produzido ou vendido. Sendo assim, quanto maior for a quantidade produzida e/ ou
vendida, consequentemente maior sera o custo variavel total (CREPALDI, 2004).

Os custos fixos mensal/anual e os custos variaveis mensal/anual da empresa podem ser

vistos no quadro 6.12, 6.13 e 6.14 para trés cenarios.



Cenario Otimista

Item de custo Custo fixo (R$) | Custo variavel | Custo fixo Custo variavel
Mensal (R$)Mensal (R$)Anual (R$)Anual
7 PRO - LABORE R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
Salario funcionério R$ 998,00 R$ 11.976,00
FGTS, INSS, férias, 1/3 sobre | R$ 500,00 R$ 6.000,00
férias etc. funciondrio.
Diversos custos administrativos | R$ 250,00 R$ 3.000,00
Contador R$ 100,00 R$ 1.200,00
Aluguel do prédio R$ 1.000,00 R$ 12.000,00
Compras de coturnos R$ 6.000,00 R$ 72.000,00
(reposicdo de estoque)
Materiais de escritorio, luz, | R$ 200,00 R$2.400,00
agua, internet etc.
Impostos Simples R$ 574,00 R$ 6.888,00
Aliquota tabela 4%
Aliquota efetiva 4%
IPTU R$ 80,00 R$ 960,00
Combustivel para moto R$ 80,00 R$ 960,00
Total de custos R$5.628,00 R$ 6.654,00 R$ 67.536,00 R$ 79.848,00
Custo total mensal= CF + CV < R$ 12.282,00
Custo total anual = CF + CV < RS 147.384,00

Quadro 6.13 classificacdo dos custos operacionais (fixo e varidvel) mensal/ anual da Operacional Coturnos
para um cenario otimista(100% de vendas).

Elaboracédo do autor.

Cenario mais provavel

Item de custo Custo fixo (R$) | Custo variavel | Custo fixo Custo variavel
Mensal (R$) Mensal | (R$) Anual (R$) Anual
8 PRO - LABORE R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
Salario funcionério R$ 998,00 R$ 11.976,00
FGTS, INSS, férias, 1/3 sobre | R$ 500,00 R$ 6.000,00
férias etc. funciondrio.
Diversos custos administrativos | R$ 250,00 R$ 3.000,00
Contador R$ 100,00 R$ 1.200,00
Aluguel do prédio R$ 1.000,00 R$ 12.000,00
Compras de coturnos R$ 5.000,00 R$ 60.000,00
(reposicdo de estoque)
Materiais de escritério, luz, | R$ 250,00 R$3.000,00
agua, internet etc.
Impostos  Simples  Aliquota R$ 520,00 R$ 6.240,00
tabela 4%Aliquota efetiva 4%
IPTU R$ 80,00 R$ 960,00
Combustivel para moto R$ 60,00 R$ 720,00
Total de custos R$5.628,00 R$ 5.580,00 R$ 67.536,00 | R$66.960
Custo total mensal= CF + CV «— R$ 11.208,00
Custo total anual = CF + CV < R$ 134.496,00

Quadro 6.14 classificagdo dos custos operacionais (fixo e variavel) mensal/ anual da Operacional Coturnos para
um cenario mais provavel.
Elaboracéo do autor.



Cenério pessimista

Item de custo Custo fixo (R$) | Custo variavel | Custo fixo Custo variavel
) Mensal (R$) Mensal | (R$) Anual (R$) Anual
9 PRO-LABORE R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
Salario funcionéario R$ 998,00 R$ 11.976,00
FGTS, INSS, férias, 1/3 sobre | R$ 500,00 R$ 6.000,00
férias etc. funcionario.
Diversos custos administrativos | R$ 250,00 R$ 3.000,00
Contador R$ 100,00 R$ 1.200,00
Aluguel do prédio R$ 1.000,00 R$ 12.000,00
Compras de coturnos R$ 4.000,00 R$ 48.000,00
(reposicdo de estoque)
Materiais de escritorio, luz, | R$ 250,00 R$3.000,00
agua, internet etc.
Impostos Simples R$ 453,60 R$ 5.443,20
Aliquota tabela 4%
Aliquota efetiva 4%
IPTU R$ 80,00 R$ 960,00
Combustivel para moto R$ 40,00 R$ 480,00
Total de custos R$5.628,00 R$ 4.493,60 R$ 67.536,00 | R$53.923,20
Custo total mensal= CF+ CV < R$ 10.121,60
Custo total anual = CF + CV «— R$ 121.459,20

Quadro 6.15 classificagdo dos custos operacionais (fixo e variavel) mensal/ anual da Operacional Coturnos para
um cenario pessimista.
Elaboracéo do autor.

6.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

FLUXO DE CAIXA MENSAL/ANUAL

O Fluxo de caixa viabiliza a avaliagdo da capacidade de financiamento do seu capital de
giro ou se depende de recursos externos, permitindo conhecer a capacidade de expansdo com
recursos proprios, gerados a partir de suas proprias operacdes a aferir o potencial efetivo das
organizagOes para programar decisdes de investimento, financiamento, distribuicdo de lucros
e/ou pagamento de dividendos (ZDNOWICZ, 2001).

A projecdo do fluxo do caixa mensal/anual do primeiro ano da empresa Operacional
Coturnos foi elaborado para 3 ( trés) cenarios: otimista (100% de vendas), mais provavel e
pessimista respectivamente. As receitas estdo projetadas em dois momentos: receitas a vista e
receitas a prazo. As receitas a vista correspondem a recebimento de 70% do total de vendas do
més, e a receita a prazo ao recebimento de 30% do total das vendas do més.

Os registros estdo destacados nos quadros 6.16, 6.17 e 6.18 abaixo.



Cenario otimista

Meses Pré- Jan Fev Mar Outros meses Total
Abertura anual
Recebimentos
Receitas a vista 10.045,00 10.045,00 10.045,00 90.405,00 [120.540,00
(R$)70%
Receitas a 4.305,00 4.305,00 4.305,00 38.745,00 51.660,00
prazo30%
(a) Receita 14.350,00 14.350,00 14.350,00 129.150,00 72.200,00
total (vendas)
Pagamentos
Custos
Op.
Variaveis
Compras a vista 6.000,00 6.000,00 6.000,00 54.000,00 72.000,00
Produtos
(Reposicédo de
estogue)
Simples Nacio-
nal 574,00 574,00 574,00 5.166,00 6.888,00
Aliquota efetiva
4%
Combus- 80,00 80,00 80,00 720,00 960,00
Tivel
(moto)
Total de custos 6.654,00 6.654,00 6.654,00 59.886,00 79.848,00
op. variaveis
Custos op.
Fixos
Aluguel 1000,00 1.000,00 1.000,00 9.000,00 12.000,00
Pro-labore 2.500,00 2.500,00 2.500,00 22.500,00 30.000,00
Meses Pre- Jan Fev Mar Outros meses Total
Abertura anual
IPTU 100,00 100,00 100,00 900,00 1.200,00
Sal. Funcio- 998,00 998,00 998,00 8.982,00 11.976,00
nario
FGTS, INSS, 500,00 500,00 500,00 4.500,00 6.000,00
Férias etc func.
Materiais de 250,00 250,00 250,00 2.250,00 3.000,00
escritério, luz,
agua, internet
etc.
Contador 100,00 100,00 100,00 900,00 1.200,00
Diversos custos 250,00 250,00 250,00 2.250,00 3.000,00
adm.
Total de custos 5.628,00 5.628,00 5.628,00 50.652,00 67.536,00
op. fixos
(b) Custo Total 12.282,00 12.282,00 12.282,00 110.538,00 147.384,00
(CE+CV)
(c) Investimen- 37.000,00
tos
(d) aporte de | 40.000,00
capital
(e) geracéo | 3.000,00 2.068,00 2.068,00 2.068,00 18.612,00 24.816,00
cx.(a-b-c+d)
(f) exinicial 0,00 3.000,00 5.068,00 7.136,00 9.204,00 3.000,00
Saldo de caixa 3.000,00 5.068,00 7.136,00 9.204,00 27.816,00 27.816,00
(e +f)

Quadro- 6.16 Projecdo do fluxo de caixa mensal/anual cenario otimista (100% de vendas) da Operacional

Coturnos.

Elaboracéo do autor.




Cenario mais provavel

Meses

Pré-
Abertura

Jan

Fev

Mar

Outros meses

Total
anual

Recebi-
mentos

Receitas a
vista
(R$)70%

9.100,00

9.100,00

9.100,00

81.900,00

[109.200,00

Receitas a
prazo30%

3.900,00

3.900,00

3.900,00

35.100,00

46.800,00

(a) Recei-
ta total
(vendas)

13.000,00

13.000,00

13.000,00

117.000,00

156.000,00

Pagamen-
tos

Custos
Op.
Variaveis

Compras a
vista
Produtos
Coturnos
reposicao
de  esto-
que)

5.000,00

5.000,00

5.000,00

45.000,00

60.000,00

Simples
Nacional
Aliquota
efetiva 4%

520,00

520,00

520,00

4.680,00

6.240,00

Combus-
Tivel
(moto)

60,00

60,00

60,00

540,00

720,00

Total de
custos op.
variaveis

5.580,00

5.580,00

5.580,00

50.220,00

66.960,00

Custos op.
Fixos

Meses

Pré-
Abertura

Jan

Fev

Mar

Outros meses

Total
anual

Aluguel

1000,00

1.000,00

1.000,00

9.000,00

12.000,00

Pré-labore

2.500,00

2.500,00

2.500,00

22.500,00

30.000,00

IPTU

100,00

100,00

100,00

900,00

1.200,00

Sal. Funcio-
nério

998,00

998,00

998,00

8.982,00

11.976,00

FGTS,
INSS,
Férias etc
func.

500,00

500,00

500,00

4.500,00

6.000,00

Materiais
de escritd-
rio, luz,
agua,
internet
etc.

250,00

250,00

250,00

2.250,00

3.000,00

Contador

100,00

100,00

100,00

900,00

1.200,00

Diversos
custos
adm.

250,00

250,00

250,00

2.250,00

3.000,00

Total de
custos op.
fixos

5.628,00

5.628,00

5.628,00

50.652,00

67.536,00

(b) Custo
Total (CF
+CV)

11.208,00

11.208,00

11.208,00

100.872,00

134.496,00

(c) Inves-
timentos

37.000,00

(d) aporte
de capital

40.000,00

(e) gera-
¢do cx.(a-
b-c+d)

3.000,00

1.792,00

1.792,00

1.792,00

16.128,00

21.504,00

() cX
inicial

0,00

3.000,00

4.792,00

6.584,00

8.376,00

3.000,00

Saldo de
caixa (e
+f)

3.000,00

4.792,00

6.584,00

8.376,00

24.504,00

24.504,00

Quadro- 6.17 Projecdo do fluxo de caixa mensal/anual cenario mais provavel da Operacional Coturnos.
Elaboracédo do autor.




Cenario pessimista

Meses

Pré-
Abertura

Jan

Fev

Mar

Outros meses

Total
anual

Recebi-
mentos

Receitas a
vista
(R$)70%

7.938,00

7.938,00

7.938,00

71.442,00

95.256,00

Receitas a
prazo30%

3.402,00

3.402,00

3.402,00

30.618,00

40.824,00

(a) Recei-
ta total
(vendas)

11.340,00

11.340,00

11.340,00

102.060,00

[136.080,00

Pagamen-
tos

Custos
Op.
Variaveis

Compras a
vista
Produtos
Coturnos
(Reposicdo
de esto-
que)

4.000,00

4.000,00

4.000,00

36.000,00

48.000,00

Simples

Nacional

Aliquota
efetiva 4%

453,60

453,60

453,60

4.082,40

5.443,20

Combus-
Tivel
(moto)

40,00

40,00

40,00

360,00

480,00

Total de
custos op.
variaveis

4.493,60

4.493,60

4.493,60

40.442,40

53.923,20

Custos op.
Fixos

Aluguel

1000,00

1.000,00

1.000,00

9.000,00

12.000,00

Meses

Pré-
Abertura

Jan

Fev

Mar

Outros meses

Total
anual

Pré-labore

2.500,00

2.500,00

2.500,00

22..500,00

30.000,00

IPTU

100,00

100,00

100,00

900,00

1.200,00

Sal. Funcio-
nério

998,00

998,00

998,00

8.982,00

11.976,00

FGTS,
INSS,
Férias etc
func.

500,00

500,00

500,00

4.500,00

6.000,00

Materiais
de escritd-
rio, luz,
agua,
internet
etc.

250,00

250,00

250,00

2.25,00

3.000,00

Contador

100,00

100,00

100,00

900,00

1.200,00

Diversos
custos
adm.

250,00

250,00

250,00

2.250,00

3.000,00

Total de
custos op.
fixos

5.628,00

5.628,00

5.628,00

50.652,00

67.536,00

(b) Custo
Total (CF
+CV)

10.121,60

10.121,60

10.121,60

91.094,40

121.459,20

(c) Inves-
timentos

(d) aporte
de capital

40.000,00

(e) gera-
¢do cx.(a-
b-c+d)

3.000,00

1.218,40

1.218,40

1.218,40

10.965,60

14.620,80

) cX
inicial

0,00

3.000,00

4.218,40

5.436,80

6.655,20

3.000,00

Saldo de
caixa (e
+f)

3.000,00

4.218,40

5.436,80

6.655,20

17.620,80

17.620,80

Quadro- 6.18 Projecéo do fluxo de caixa mensal/anual cenario pessimista da Operacional Coturnos.
Elaboracédo do autor.




6.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

A DRE (Demonstracdo do Resultado do Exercicio) é a demonstracdo contabil que tem
por objetivos evidenciar a situagdo econdmica da entidade, isto €, apuracdo do lucro ou preju-
izo.

Conforme Hoss (2008, p.99) a DRE “pode ser elaborada de forma que atenda a necessi-
dade de informacéo, tal como apurar o resultado dividindo a empresa em unidades estratégi-
cas de negocios”.

Segue abaixo os detalhes registrados na DRE mensal/ anual do primeiro ano do empre-
endimento para um cenario: otimista (100% de vendas), mais provavel e pessimista do em-

preendimento.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais (mensal)

Cenarios Otimista Mais provavel Pessimista
Receita Total (RT) 14.350,00 13.000,00 11.340,00
(-) Custo Variavel (CV) | 6.080,00 5.060,00 4.040,00

Antes dos Impostos

(Simples Nacional)

Cenarios Otimista Mais provavel Pessimista
(=) Lucro Bruto (LB) | 8.270,00 7.940,00 7.300,00

() Custo Fixo (CF) 5.628,00 5.628,00 5.628,00

(=) Lucro Operacional | 2.642,00 2.312,00 1.672,00
(LO)

() Impostos (Simples | 574,00 520,00 453,60
Nacional)

Aliquota tabela 4%
Aliquota efetiva 4%
(=) Lucro Liquido 2.068,00 1.792,00 1.218,40

Quadro- 6.19DRE mensal para um cendrio: otimista (100% de vendas), mais provavel e pessimista da
Operacional Coturnos.
Elaboracédo do autor, com base GHOR,2008.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais (anual)

Cenarios Otimista Mais provavel Pessimista
Receita Total (RT) 172.200,00 156.000,00 136.080,00
(-) Custo Variavel (CV) | 72.960,00 60.720,00 48.480,00

Antes dos Impostos

(Simples Nacional)




(=) Lucro Bruto (LB) | 99.240,00 95.280,00 87.600,00

(-) Custo Fixo (CF) 67.536,00 67.536,00 67.536,00
(=) Lucro Operacional | 31.704,00 27.744,00 20.064,00
(LO)

() Impostos (Simples | 6.888,00 6.240,00 5.443,20
Nacional)

Aliquota tabela 4%
Aliquota efetiva 4%

(=) Lucro Liquido 24.816,00 21.504,00 14.620,80

Quadro- 6.20 DRE anual para um cenario: otimista (100% de vendas), mais provavel e pessimista da
Operacional Coturnos.
Elaboracdo do autor, com base GHOR,2008.



7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

7.1. AVALIACAO ECONOMICA

A analise de viabilidade econdmica e financeira integra o rol de atividades desenvolvi-
das pela engenharia econdmica, que busca identificar quais sdo os beneficios esperados em
dado investimento para coloca-los em comparagdo com o0s investimentos e custos associados
ao mesmo, a fim de verificar a sua viabilidade de implementacéo.

De acordo com Veras (2001, p. 233) a “engenharia economica ¢ o estudo dos métodos e
técnicas usados para a analise econdmico- financeira de investimentos”.

Para avaliacdo econdmica da Operacional Coturnos, foi estabelecida como Taxa Mini-
ma de Atratividade (TMA) a meta de taxa SELIC (Sistema Especial de Liquidacdo e Custo-
dia), que pode ser adequada para investimento em pequenas empresas. Tal taxa € estipulada
pelo COPOM (Comité de Politica Monetéria) e estd em torno 6,5% ao ano (BANCO CEN-
TRAL DO BRASIL), margo de 20109.

Para analisar a viabilidade econébmica da Operacional coturnos, serdo usadas as técni-

cas abaixo.

7.1.1 Ponto de equilibrio

O Ponto de Equilibrio € a situacdo em que a empresa iguala a Receita com o total dos
gastos. Ou seja, ndo ha lucro nem prejuizo, pois a Receita da empresa é igual a todos os gastos
do empreendimento.

Jiambalvo (2002, p. 142), defini que “o Ponto de Equilibrio € o nimero de unidades que
precisam ser vendidas para uma empresa atingir o equilibrio, ou seja, ter um resultado que ndo
implique em lucro ou prejuizo, mas sim um resultado zero”.

Em termos de analise de viabilidade econdmica, quanto menor for o ponto de equilibrio,
maior a viabilidade do empreendimento.

Ressalta-se que na futura empresa, existem diversas marcas do produto, entdo € necessa-
rio um ponto de equilibrio que junte todos os produtos da empresa. Esse ponto é chamado de

Ponto de Equilibrio Mix expresso pela formula:



PEmix=CF/(YMCT/} VV).
Onde:

P.E.mix= Ponto de Equilibrio mix
CF= Custos Fixos

MCT = Margem de Contribuicéo Total
VV=volume de vendas

Portanto, para calcular o Ponto de Equilibrio Mix de produtos da futura empresa, foram
analisados os 3 cenérios possiveis do empreendimento, para isso, alguns passos foram reali-
zados, para encontrar o Ponto de Equilibrio Mix do empreendimento.

*Destaca-se que todas as analises sdo mensais. Portanto, a receita, custos, volume de

vendas e margem contribui¢do sdo mensais de acordo com o cendrio analisado.

— Primeiro passo foi destacar o Custo Fixo da empresa. O Custo Fixo é R$ 5.628,00.

— Segundo passo, destacar a Volume de vendas por cenarios. Contudo, o volume de
vendas / por cenario é:

Cenario otimista- 85 unidades

Cenario mais provavel — 80 unidades

Cenario pessimista — 70 unidades

— Terceiro passo, € encontrar a Margem de Contribuicédo Total por cenario pela se-
guinte formula:

MCT =RT - CVT

Onde:

MCT=Margem de Contribuicdo Total
RT = Receita Total

CVT=Custo Variavel Total




Entdo:
MCT = R$ 14.350,00 — R$ 6.654,00
MCT = R$ 7.696,00 (Cenéario otimista)

MCT = R$ 13.000,00 — R$ 5.580,00
MCT = R$ 7.420,00 (Cenério mais provavel)

MCT = R$ 11.340,00 — R$ 4.493,60
MCT = R$ 6.846,40 (Cenério pessimista)

—O quarto passo ¢é, depois de ter todos os valores definidos, basta aplicar na formula

abaixo, para encontrar o P.E. mix do empreendimento. Portanto:

P.E.mix = Custos Fixos / (3. MC Total R$ /Y volume de Vendas).
P.E.mix = 5.628,00/ 7.696,00 / 85

P.E .mix =5.628,00/ 90,54

P.E.mix = 62,16 UN ( cenério otimista)

P.E.mix = 5.628,00 / 7.420,00/ 80
P.E.mix =5.628,00 / 92,75

P.E.mix = 60,68 UN (cenario mais provéavel)

P.E.mix = 5.628,00/ 6.846,40/ 70
P.E.mix =5.628,00 / 97,81
P.E.mix = 57,54 UN (cenario pessimista)

—O quinto passo, foi calcular o percentual do total vendido por produto no més. Os

calculos foram realizados na seguinte forma:

85 UN «>correspondem a 100% de todos os produtos vendidos no més (para um cenario
otimista).

80 UN <«>correspondem a 100% de todos os produtos vendidos no més (cenario mais
provavel)

70 UN «—correspondem a 100% de todos os produtos vendidos no més (cendario pessi-

mista)



Entao:

Cenario otimista

Cenario mais provavel

Cenario pessimista

Produto: Coturno Calfesa

Produto: Coturno Calfesa

Produto: Coturno Calfesa

85 —100% 80 <~ 100% 70 < 100%
20 & x 20 & x 18 & x

85 x =2.000 80 x = 2.000 70 x = 1.800
x =2.000/85 x=2.000/ 80 x=1.800/70
x =23,53% x=25% x=25,71 %
Produto: Coturno Arroyo Produto: Coturno Arroyo Produto: Coturno Arroyo
85 «100% 80 « 100% 70 100%
15 x 14 - x 12 & x

85 x = 1.500 80 x = 1.400 7 0x =1.200
x = 1.500/ 85 x=1.400/80 x=1.200/70
x=17,65% x= 17,50 % x=17,14%

Produto: Coturno Kallucci

Produto: Coturno Kallucci

Produto: Coturno Kallucci

85 «—100% 80 < 100% 70 < 100%
10 & x 8o x 8 X

85 x =1.000 80 x =800 70 x = 800

X = 1.000/85 x= 800/ 80 x= 800/ 70
X =11,76% x=10 % x=11,43%
Produto: Coturno Atalaia Produto: Coturno Atalaia Produto: Coturno Atalaia
85 —~100% 80 < 100% 70 < 100%
35 o x 3B ox 30 & x

85 x =3.500 80 x = 3.500 70 x =3.000
x = 3.500/ 85 x=3.500/ 80 x=3.000/ 70
X =41,18% x=43,75 % x=42,86%

Produto: Coturno Guartela
85 —~100%

5ex

85 x =500
X =500/ 85
x =5,88%

Produto: Coturno Guartela
80 « 100%

3o x

80 x =300
x= 300/ 80
x=3,75%

Produto: Coturno Guartela
70 - 100%

2o X

70 x = 200
x=200/70
x=2,86%

Total = 100%

Total = 100%

Total = 100%

Quadro- 7.1- Percentual do Ponto de Equilibrio mix por produto da Operacional Coturnos.

Elaboracéo do autor.

— O sexto passo serd, distribuir o valor encontrado do P.E.mix que corresponde a todos

0s produtos, e calcular quanto desse total refere-se aos produtos individualmente, com objeti-

vo de encontrar o Ponto de Equilibrio mix por produto para cada cenario.

Onde:

O P.E.mix 62,16 UN« equivale a 100% dos produtos (cenario otimista)

O P.E.mix 60,68 UN« equivale a 100% dos produtos (cenario mais provavel)

O P.E.mix 57,54 UN « equivale a 100% dos produtos (cenario pessimista)

Distribuindo esses valores, temos que:




Cenario otimista

Cenario mais provéavel

Cenario pessimista

Produto: Coturno Calfesa

62,16 —100%

X o 2353%
100 x = 1.462,62
x=1.462,62 /100
x=14,63 un

Produto: Coturno Calfesa

60,68 «— 100%
X < 25%
100 x =1.517
x=1.517/ 100
x=15,17 un

Produto: Coturno Calfesa

57,54 < 100%
X 2571 %
100 x =1.479,35
x=1.479,35/100
X=14,79 un

Produto: Coturno Arroyo

62,16 <—100%

X o 17,65%
100 x = 1.097,12
x =1.097,12 /100
x =10,97 un

Produto: Coturno Arroyo

60,68 <« 100%
X < 17,50%
100 x = 1.061,90
x=1.061,90/ 100
x=10,62 un

Produto: Coturno Arroyo

57,54 < 100%
X < 17,14%

100 x = 986,24
X=986,24/100
x=9,86 un

Produto: Coturno Kallucci

62,16 <>100%
x> 11,76 %
100 x =731
X =731/100
X =7,31un

Produto: Coturno Kallucci

60,68 < 100%
X <« 10%
100 x = 606,80
x= 606,80/ 100
x= 6,07 un

Produto: Coturno Kallucci

57,54 < 100%

X < 11,43%
100 x = 657,68
x= 657,68/ 100
X= 6,58 un

Produto: Coturno Atalaia

62,16<100%

X < 41,18%
100 x = 2.559,75
X = 2.5659,75/ 100
X = 25,60 un

Produto: Coturno Atalaia

60,68 < 100%
X < 43,75%
100 x 2.654,75
X=2.654,75/ 100
X= 26,55 un

Produto: Coturno Atalaia

57,54 < 100%
X > 42,86%
100 x = 2.466,16
x= 2.466,16/ 100
X= 24,66 un

Produto: Coturno Guartela

62,16 <>100%
X < 588%
100 x = 365,50
x = 365,50/ 100
X =3,66 un

Produto: Coturno Guartela

60,68 < 100%
X < 3,75%
100 x = 227,55
x= 227,55/ 100
X=2,28 un

Produto: Coturno Guartela

57,54 < 100%
X & 2,86%
100 x = 164,56
x= 164,56/ 100
x=1,65un

Total = 62,16 UN

Total = 60,68 UN

Total = 57,54UN

Quadro- 7.2- Ponto de Equilibrio mix por produto da Operacional Coturno.

Elaboracédo do autor.

Outra maneira usada para calcular o Ponto Equilibrio sem distinguir quais os produtos
da empresa, o percentual de venda de cada produto e a margem de contribuicdo dos mesmos,
e sim, com o0 objetivo de apenas saber qual é a porcentagem minima de venda que precisa

realizar, para cobrir todos os seus custos (fixos e variaveis), onde o lucro € igual a zero. Por-

tanto, para definir esse resultado, usou a seguinte férmula abaixo:




PE= CE x 100
RT -CV

Onde:

PE= Ponto de Equilibrio

CF = Custo Fixo

RT = Receita Total

CV = Custo Variavel

Cenario otimista

PE= 5.628,00 x 100
14.350,00 — 6.654,00

PE= 5.628,00 x 100
7.696,00

PE =0,731289 x 100 =
PE= 73,13 %

Cenério mais provavel

PE= 5.628,00 x 100
13.000 —5.580,00

PE= 5.628,00 x 100
7.420,00

PE =0,758491 x 100 =
PE= 75,85 %

Cenério pessimista

PE= 5.628,00 x 100
11.340,00 — 4.493,60

PE= 5.628,00 x 100
6.846,40

PE =0,822038 x 100 =

PE=82,20%

Um resumo das informacgdes do Ponto de Equilibrio Mix do futuro empreendimento foi
registrado no quadro 7.3.



Produtos Cenario otimista Cenario mais provavel Cenario pessimista
Receita total (R$) 14.350,00 13.000,00 11.340,00
(-)Custo Variavel 6.654,00 5.580,00 4.493,60
total
(R$)
(=) Margem de 7.696,00 7.420,00 6.846,40
Contribuicdo
(R$)
Custos Fixos R$ 5.628,00 5.628,00 5.628,00
P.E.mix UN 62,16 60,68 57,54
P.E.mix % 73,13% 75,85% 82,20%

Quadro- 7.3 — Ponto de Equilibrio Mix/ cenarios da Operacional Coturnos

Elaboracédo do autor.

7.1.2 Taxa de lucratividade

No mundo do empreendedorismo, muito se fala em lucratividade dos diversos tipos de

negocio existentes. Entretanto, de nada adianta o0 empreendimento ser lucrativo, se nao é ren-

tavel.

De acordo com Ghor (2008, p. 108) “a taxa de lucratividade é uma técnica de anélise de

investimento bastante simples”. Para calcular basta conhecer a receita total do futuro empre-

endimento e o lucro liquido.

Para calcular a taxa de lucratividade da Operacional Coturnos, levou em consideracao
um cenario otimista (100% de vendas), mais provavel e pessimista do 1° ano da empresa. Por-

tanto, para encontrar a taxa de lucratividade foi considerado o lucro liquido anual e a receita

total anual do primeiro ano do empreendimento e foi utilizada a seguinte formula:

Taxa de lucratividade = lucro liguido x 100
Receita Total

Cenario otimista

Taxa de lucratividade = 24.816,00x 100
172.200,00

Taxa de Lucratividade = 0,144111x 100

Taxa de Lucratividade = 14,41 % a.a




Cenario mais provavel

Taxa de lucratividade = 21.504,00 x 100
156.000,00

Taxa de Lucratividade = 0,137846x 100

Taxa de Lucratividade = 13,78 % a.a

Cenario Pessimista

Taxa de lucratividade = 14.620,80 x 100
136.080,00

Taxa de Lucratividade = 0,107443x 100

Taxa de Lucratividade = 10,74 % a.a

7.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno do investimento, designada pela sigla em inglés ROI ou Return On
investment, consiste em uma meétrica utilizada para mensurar o rendimento obtido com uma
dada quantia de recursos. O ROI é dado pela razdo entre o lucro liquido alcancado e o inves-
timento efetuado dentro de um dado periodo.

Para calcular o ROI da Operacional Coturnos, também foi levado em consideragcdo um

lucro liquido anual para trés cenarios descrito anteriormente, e utilizou-se a seguinte formula:

Taxa de retorno do investimento = Lucro liguido x 100
Investimento Inicial

Cenario otimista

Taxa de retorno do investimento = 24.816,00 x 100
40.000,00

Taxa de retorno do investimento = 0,620400x 100

Taxa de retorno do investimento = 62,04 % a.a

Cenario mais provavel

Taxa de retorno do investimento = 21.504,00 x 100
40.000,00

Taxa de retorno do investimento = 0,537600x 100

Taxa de retorno do investimento = 53,76 % a.a




Cenario pessimista

Taxa de retorno do investimento = 14.620,80x 100
40.000,00

Taxa de retorno do investimento = 0,365520x 100

Taxa de retorno do investimento = 36,55 % a.a

As taxas de retorno do investimento, mostrou-se atrativa para os trés cenarios analisa-

dos.

7.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O periodo de Payback ou Tempo de Payback ou simplesmente Payback, € o tempo ne-
cessario para que se tenha o retorno sobre o investimento em um projeto.

Conforme Ghor (2008, p. 106) defini Payback como “ um indicador que fornece uma
ideia aproximada do tempo despendido, para que os recursos aplicados no empreendimento
retornem a empresa”. Para determinar o Payback do empreendimento, foi considerado o
lucro liquido do 1°ano de existéncia da empresa, para os 3(trés) cenarios possiveis do em-

preendimento. E a formula utilizada esté descrita abaixo:

Payback = Investimento inicial
Lucro liquido anual

Cenario otimista

Payback = 40.000,00
24.816,00
Payback = 1,61 anos

Cenario mais provavel

Payback = 40.000,00
21.504,00
Payback = 1,86 anos

Cenario pessimista

Payback = 40.000,00
14.620,80
Payback = 2,74 anos




Foi verificado que antes da empresa completar 3 anos de existéncia, (levando em con-
sideracdo um cenario pessimista) o empreendimento recupera todo o valor investido de
R$40.000.

7.1.5 Taxa Interna de Retorno

O TIR é mais um importante indicador usado na analise de viabilidade econémica de
um projeto, e serve para indicar a rentabilidade desse investimento. A Taxa Interna de Retor-
no (TIR), em inglés Internal Rate of Return (IRR), pode ser definida como a taxa de desconto
que faz com que o Valor Presente Liquido (VPL) de um projeto seja igual a zero (GHOR,
2008). Ou seja, a Taxa Interna de Retorno € uma métrica usada para avaliar qual o percentual
de retorno de um projeto para a empresa. Caso a TIR seja maior que a Taxa Minima de Atra-
tividade (TMA), que a empresa deseja obter pelo seu projeto, o projeto deve ser aprovado.
Caso contrario, devemos rejeitar o projeto.

Para calcular o TIR (Taxa Interna de Retorno) e o VPL (Valor Presente Liquido) da fu-
tura empresa, foi considerado o fluxo de caixa anual do 1°no de existéncia da empresa, e foi
levado em consideragdo esse mesmo fluxo de caixa para 0 2°3°4° e 5° ano de empresa, e
TMA 6,5% a.a. Foram obtidos os seguintes resultados através da ferramenta Excel para os
trés possiveis cenarios do empreendimento:

- Cenario otimista (100% de vendas) <> TIR 55%;
- Cenério mais provavel < TIR 46% e
- Cenério pessimista <> TIR 24%

Destaca-se, se por ventura a empresa vier a operar nos proximos 5 anos com 0s mesmos

fluxos de caixa alcancado no primeiro de operagdo, independente do cenario, obteve um TIR

maior que a TMA.

7.1.6 Valor Presente Liquido

O método do Valor Presente Liquido (VPL), “consiste determinar um valor instante ini-
cial, a partir de um fluxo de caixa formado por receitas e dispéndios, descontados ao custo do
capital. Esse método é conhecido também como Método do Valor Atual Liquido” (HOJI,
2001, p. 177).



Para calcular o VPL do empreendimento, foi considerada a taxa de juros SELIC, previs-
ta para ndo passar de 6,5% para 0 ano 2019. Portanto, essa taxa (6,5%) € usada como sendo a
Taxa Minima de Atratividade (TMA) do negdcio, como descrita anteriormente. O fluxo de
caixa a ser considerado para calcular o VPL do empreendimento foi a geracdo de caixa do
primeiro ano com seus respectivos cenarios, sendo que esse mesmo fluxo repete -se até o
quinto ano. A férmula usada, e o valor alcangado do VPL em cada cenario podem ser anali-

sados abaixo.

VPL =FCO + FC1 + EC2 +.. +FCn
(I1+i)' (1+i)2 (l+i)n

Onde:

VPL = Valor Presente Liquido

FCO = Fluxo de Caixa na data zero, ou seja, 0 investimento inicial

FC1 = Fluxo de caixa na data 1, ou seja, 0 saldo de caixa no més ou ano 1
FCn = Fluxo de caixa da data n

i= Taxa minima de atratividade ( TMA)

Cenario otimista primeiro ano

VPL =-40.000,00 + 24.816,00+  24.816,00+ 24.816,00+  24.816,00+ 24.816,00
(1+0,065)t (1+0,065)2 (1+0,065)s (1+0.0654 (1+0,065)5

(
VPL =-40.000,00 +24.816,00 + 24.816,00+ 24.816,00 + 24.816,00 + 24.816,00

1,065 1,134225  1,207950 1,286466 1,370087
VPL =-40.000,00 + 23.301,41 + 21.879,26 + 20.543,90 + 19.290,06 + 18.112,72
VPL = R$ 63.127,35

Cenario mais provavel primeiro ano.
VPL =-40.000,00 + 21.504,00+  21.504,00,00+ 21.504,00+  21.504,00+ 21.504,00
(1+0,065)t  (1+0,065)2 (1+0,065)s (1+0.065)4 (1+0,065)5

(
VPL =-40.000,00 +21.504,00 + 21.504,00+ 21.504,00 + 21.504,00 + 21.504,00

1,065 1,134225 1,207950 1,286466 1,370087
VPL = -40.000,00 + 20.191,55 + 18.959,20 + 17.802,06 + 16.715,56 + 15.695,35
VPL = R$ 49.363,72




Cenério pessimista primeiro ano.

VPL = -40.000,00 + 14.620,80+  14.620,80+ 14.620.80+  14.620,80+ 14.620.80
(1+0,065) 1 (1+0,065)2 (1+0,065)s (1+0.0654 (1+0,065)5
(
VPL = - 40.000,00 +14.620,80 + 14.620,80 + 14.620,80 + 14.620,80 + 14.620,80
1,065 1,134225  1,207950 1,286466 1,370087

VPL =-40.000,00 + 13.728,45 + 12.890,56 + 12.103,81 + 11.365,09 + 10.671,44
VPL = R$ 20.759,35.

Contudo, se a empresa operar em qualquer um dos cenérios previstos e com um fluxo de

caixa constante para 0s primeiros cinco anos de suas atividades atingiu um VPL positivo.

7.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE

A Analise de Sensibilidade é um enfoque préatico para tratar o problema das incertezas.
Contudo, é preciso desenvolver diferentes cenarios para atuacdo do futuro empreendimento
no mercado. De um modo geral, a Anélise de Sensibilidade é utilizada para tomar melhores
decisdes.

Ja Analise de cenérios, analisa diversos cenarios sobre o projeto para se preparar para
eventos inesperados. Diante disso, além dos cenarios analisados anteriormente, foram simula-
dos outros cenarios com crescimentos das receitas e custos variaveis respectivamente a partir
do segundo ano de existéncia da empresa, até 0 quinto ano, com objetivo de avaliar a viabili-
dade para estes cenarios ao longo dos anos. As perspectivas de crescimento foram registradas

nos quadros abaixo.

Projecdo | Volume de Perspectiva de crescimento
vendas Ano 1l Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
em Receita Receita Receita Receita Receita
UN anual anual anual anual anual
Ano 1
Otimista 1.020 pares | 172.200,00 | 189.420,00 | 208.362,00 | 229.198,20 | 252.118,02
(crescimento
de 10% a.a)
Mais pro- | 960 pares 156.000,00 | 168.480,00 | 181.958,40 | 196.515,07 | 212.236,28
vavel
Crescimento
8% a.a)
Pessimista 840 pares 136.080,00 | 144.244,80 | 152.899,49 | 162.073,46 | 171.797,86
crescimento
de 6% a.a)

Quadro- 7.4- Perspectiva de crescimento da Operacional Coturnos para 5 anos ( 10%, 8% e 6%).
Elaboracédo do autor, com base em GHOR, 2008.




Fluxo de Caixa

Os Fluxos de caixa para estes cenarios também foram analisados. Os resultados apura-

dos foram destacados abaixo nos quadros 7.5, 7.6 e 7.7 para verificar a Analise de Sensibili-

dade da empresa.

Cenario otimista para projecao de crescimento de 5 anos da empresa

Anos Pré - abertura | Ano 1l Ano 2 (10%) Ano 3 (10%) Ano 4 (10%) Ano 5
(10%)

(2) Receitas totais 172.200,00 189.420,00 208.362,00 229.198,20 252.118,02

vendas (anuais)

Pagamentos

Custos totais variaveis 79.848,00 87.832,80 96.616,08 106.277,69 116.905,46

(anuais)

Custos totais fixos 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00

(anuais)

(b) Custo total 147.384,00 155.368,80 164.152,08 173.813,69 184.441,46

(CV +CF)

(anual)

( ¢) investimentos

(d) aporte de capital 40.000,00

(e) Geragdo de caixa | 3.000,00 24.816,00 34.051,20 44.209,92 55.384,51 67.676,56

no periodo

(a-b-c +d)

(f) Caixa inicial do 0,00 3.000,00 27.816,00 61.867,20 106.077,12 161.461,63

periodo

Caixa final do perio- | 3.000,00 27.816,00 61.867,20 106.077,12 161.461,63 229.138,19

do
(e+1)

Quadro- 7.5- Projecdo anual do fluxo de caixa da Operacional Coturnos para um cenario otimista 10% a.a.

Fonte: Elaboragéo do autor, com base em GHOR, 2008.

Cendrio mais provavel para proje¢do de crescimento de 5 anos da empresa

Anos

Pré - abertura

Ano 1

Ano 2 (8%)

Ano 3 (8%)

Ano 4 (8%)

Ano 5 (8%)

(a) Receitas totais
vendas (anuais)

156.000,00

168.480,00

181.958,40

196.515,07

212.236,28

Pagamentos

Custos totais variaveis
(anuais)

66.960,00

72.316,80

78.102,14

84.350,31

91.098,34

Custos totais fixos
(anuais)

67.536,00

67.536,00

67.536,00

67.536,00

67.536,00

(b) Custo total
(CV +CF)
(anual)

134.496,00

139.852,80

145.638,14

151.886,31

158.634,34

( c) investimentos

(d) aporte de capital

40.000,00

(e) Geracdo de caixa
no periodo
(a-b-c +d)

3.000,00

21.504,00

28.627,20

36.320,26

44.628,76

53.601,94

®

Caixa inicial do
periodo

0,00

3.000,00

24.504,00

53.131,20

89.451,46

134.080,22

Caixa final do perio-
do

(e+f)

3.000,00

24.504,00

53.131,20

89.451,46

134.080,22

187.682,16

Quadro- 7.6- Projecdo anual do fluxo de caixa da Operacional Coturnos para um cenario mais provavel 8%a.a

Fonte: Elaboragdo do autor, com base em GHOR, 2008.




Cenario pessimista para projecao de crescimento de 5 anos da empresa

Anos Pré - abertura | Ano1 Ano 2 (6%) Ano 3 (6%) Ano 4 (6%) Ano 5 (6%)
(2) Receitas totais 136.080,00 144.244,80 152.899,49 162.073,46 171.797,86
vendas (anuais)

Pagamentos

Custos totais 53.923,20 57.158,60 60.588,11 64.223,39 68.076,80
variaveis (anuais)

Custos totais fixos 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00
(anuais)

(b) Custo total 121.459,20 124.694,60 128.124,11 131.759,39 135.612,80

( CV+CF) (anual)

( c) investimentos

(d) aporte de | 40.000,00
capital

() Geragdo de | 3.000,00 14.620,80 19.550,20 24.775,38 30.314,07 36.185,06
caixa no periodo
(a-b-c +d)

(f) Caixa inicial | 0,00 3.000,00 17.620,80 37.171,00 61.946,38 92.260,45
do periodo

Caixa final do | 3.000,00 17.620,80 37.171,00 61.946,38 92.260,45 128.445,51
periodo

(e+f)

Quadro- 7.7- Projecdo anual do fluxo de caixa da Operacional Coturnos para um cenario pessimista 6% a.a.
Fonte: Elaboragéo do autor, com base em GHOR, 2008.

DRE
A DRE (Demonstrativo de Resultado do Exercicio) para projecdo de crescimento para

0s 5 anos da empresa com seus respectivos cenarios foram registrados abaixo.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais (anual) 5 anos cenario oti-
mista

Ano 1° ano 2°ano 3°ano 4° ano 5°ano
10% 10% 10% 10%

Receita Total (RT) 172.200,00 | 189.420,00 | 208.362,00 229.198,20 252.118,02

(-) Custo Variavel (CV)

Antes dos Impostos | 72.960,00 | 80.256,00 88.281,60 97.109,76 106.820,74

Simples Nacional
(=) Lucro Bruto (LB) 99.240,00 | 109.164,00 | 120.080,40 132.088,44 145.297,28

(-) Custo Fixo (CF) 67.536,00 | 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00
(=) Lucro Operacional | 31.704,00 | 41.628,00 52.544,40 64.552,44 77.761,28
(LO)

() Impostos Simples | 6.888,00 7.576,80 8.334,48 9.167,93 10.084,72
Nacional

(=) Lucro Liquido 24.816,00 | 34.051,20 44.209,92 55.384,51 67.676,56

Quadro- 7.8 DRE anual para um cenario otimista da Operacional Coturnos para 5 anos( 10% a.a)
Elaboracédo do autor, com base GHOR,2008.



Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais (anual) 5 anos cenario

mais provavel

Ano 1° ano 2° ano 3° ano 4° ano 5% ano

8% 8% 8% 8%
Receita Total (RT) 156.000,00 | 168.480,00 | 181.958,40 196.515,07 212.236,28
(-) Custo Variavel (CV) | 60.720,00 | 65.577,60 70.823,81 76.489,71 82.608,89
Antes dos Impostos
Simples Nacional
(=) Lucro Bruto (LB) 95.280,00 | 102.902,40 | 111.134,59 120.025,36 129.627,39
(-) Custo Fixo (CF) 67.536,00 | 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00
(=) Lucro Operacional | 27.744,00 | 35.366,40 43.598,59 52.489,36 62.091,39
(LO)
(-) Impostos Simples | 6.240,00 6.739,20 7.278,33 7.860,60 8.489,45
Nacional
(=) Lucro Liquido 21.504,00 | 28.627,20 36.320,26 44.628,76 53.601,94

Quadro- 7.9 DRE anual para um cenério mais provavel da Operacional Coturnos para 5 anos (8% a.a)
Elaboracdo do autor, com base GHOR,2008.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais (anual) 5 anos cenario

pessimista
Ano 1°ano 2° ano 3°ano 4° ano 5% ano

6% 6% 6% 6%
Receita Total (RT) 136.080,00 | 144.244,80 | 152.899,49 162.073,46 171.797,86
(-) Custo Variavel (CV) | 48.480,00 | 51.388,81 54.472,13 57.740,45 61.204,89
Antes dos Impostos
Simples Nacional
(=) Lucro Bruto (LB) 87.600,00 | 92.855,99 98.427,36 104.333,01 110.592,97
() Custo Fixo (CF) 67.536,00 | 67.536,00 67.536,00 67.536,00 67.536,00
(=) Lucro Operacional | 20.064,00 | 25.319,99 30.891,36 36.797,01 43.056,97
(LO)
(-) Impostos Simples | 5.443,20 5.769,79 6.115,98 6.482,94 6.871,91
Nacional
(=) Lucro Liquido 14.620,80 | 19.550,20 24.775,38 30.314,07 36.185,06

Quadro- 7.10 DRE anual para um cenério pessimista da Operacional Coturnos para 5 anos(6% a.a)
Elaboracédo do autor, com base GHOR,2008.

Ponto de Equilibrio

Para calcular o Ponto de Equilibrio (PE) %, para a analise de sensibilidade, foi conside-
rado o somatorio total dos cinco anos dos custos variaveis, custos fixos e das receitas da em-
presa, de acordo com a projecdo de crescimento para 0s cendrios: otimista, mais provavel e

pessimista. A férmula utilizada esta descrita abaixo:



PE =CF x 100
RT -CV

Onde:

PE= Ponto de Equilibrio
CF = Custo Fixo

RT = Receita Total

CV = Custo Variavel

-Projecdo para 5 anos com crescimento da receita e custos variaveis inclusive em 10% a

partir do 2° ano (Cenério otimista).

Receita

Custo Variavel

Custo Fixo

Ano 1- R$ 172.200,00

Ano 1- R$ 79.848,00

Ano 1- R$ 67.536,00

Ano 2- R$ 189.420,00

Ano 2- R$ 87.832,80

Ano 2- R$ 67.536,00

Ano 3- R$ 208.362,00

Ano 3- R$ 96.616,08

Ano 3- R$ 67.536,00

Ano 4- R$ 229.198,20

Ano 4- R$ 106.277,69

Ano 4- R$ 67.536,00

Ano 5- R$ 252.118,02

Ano 5- R$116.905,46

Ano 5- R$ 67.536,00

Total = R$ 1.051.298,22 Total =R$ 487.480,03 Total = R$ 337.680,00

Quadro- 7.11 Projecéo de crescimento anual 10% (receita e custos varidveis) para um cendrio otimista da
Operacional Coturno
Elaboracéo do autor, com base GHOR,2008.

Ponto de Equilibrio crescimento 10% a.a. (cenario otimista)

PE =CF x 100
RT -CV

PE = 337.680,00 x 100
1.051.298,22 — 487.480,03

PE= 337.680,00 x 100
563,818,19
PE = 0,598916 x 100

PE =59,89%

- Projecdo para 5 anos com crescimento da receita e 0s custos variaveis em 8% a partir

do 2° para o (Cenério mais provavel).



Receita

Custo Variavel

Custo Fixo

Ano 1- R$ 156.000,00

Ano 1- R$ 66.960,00

Ano 1- R$ 67.536,00

Ano 2- R$ 168.480,00

Ano 2- R$ 72.316,80

Ano 2- R$ 67.536,00

Ano 3- R$ 181.958,40

Ano 3- R$ 78.102,14

Ano 3- R$ 67.536,00

Ano 4- R$ 196.515,07

Ano 4- R$ 84.350,31

Ano 4- R$ 67.536,00

Ano 5- R$ 212.236,28

Ano 5- R$ 91.098,34

Ano 5- R$ 67.536,00

Total= R$ 915.189,75

Total= R$ 392.827,59

Total = R$ 337.680,00

Quadro- 7.12 Projecédo de crescimento anual 8% (Receita e Custos Varidveis) para um cenario mais provavel da

Operacional Coturnos.

Elaboracdo do autor, com base GHOR,2008

Ponto de Equilibrio crescimento 8% a.a (cenario mais provavel)

PE =CF x 100

RT -CV

PE = 337.680,00

x 100

915.189,75 — 392.827,59

PE= 337.680,00 x 100

522.362,16

PE = 0,646448 x 100

PE= 64,64%

- Projecéo para 5 anos com crescimento da receita em 6% a partir do 2° ano (Pessimis-

ta).

Receita

Custo Variavel

Custo Fixo

Ano 1- R$ 136.080,00

Ano 1- R$ 53.923,20

Ano 1- R$ 67.536,00

Ano 2- R$ 144.244,80

Ano 2- R$ 57.158,60

Ano 2- R$ 67.536,00

Ano 3- R$ 152.899,49

Ano 3- R$ 60.588,11

Ano 3- R$ 67.536,00

Ano 4- R$ 162.073,46

Ano 4- R$ 64.223,39

Ano 4- R$ 67.536,00

Ano 5- R$ 171.797,86

Ano 5- R$ 68.076,80

Ano 5- R$ 67.536,00

Total= R$ 767.095,61

Total= R$ 303.970,10

Total= R$ 337.680,00

Quadro- 7.13 Projecdo de crescimento anual 6% (receita e custos varidveis) para um cenario pessimista da

Operacional Coturnos.

Elaboracédo do autor, com base GHOR,2008




Ponto de Equilibrio crescimento de 6% a.a (cenario pessimista)
PE=CF__ x100
RT - CV

PE= 337.680,00 x 100
767.095,61 — 303.970,10

PE= 337.680,00 x 100
463.125,5100

PE=0,729133 x 100

PE=72,91 %

TIR e VPL
Em seguida, a TIR e o VPL foram calculados na ferramenta Excel para os diferentes ce-
narios (utilizando TMA de 6,5% ao ano), e considerando os fluxos de caixa de cada cenario

acima calculado para os 5 anos. Portanto, a empresa obteve os seguintes resultados:

- Cenario otimista com crescimento de 10% a partir do 2° ano-

TIR 81% e VPL R$ 142.369,59.

- Cenario mais provavel com crescimento de 8% a partir do 2° ano-
TIR 68% e VPL R$ 109.312,67.

- Cenario pessimista com crescimento de 6% a partir do 2° ano-
TIR 45% e VPL R$ 61.449,95.

Para calcular o VPL, além do Excel, foi utilizada a seguinte formula e o desenvolvimen-
to dos célculos podem ser apreciados em seguida.
VPL = FCO + FC1 + FC2 +.. +FCn

(1+i)' (1+i)? (1+i)n

Onde:

VPL = Valor Presente Liquido

FCO = Fluxo de Caixa na data zero, ou seja, 0 investimento inicial

FC1 = Fluxo de caixa na data 1, ou seja, 0 saldo de caixa no més ou ano 1
FCn = Fluxo de caixa da data n

i= Taxa minima de atratividade ( TMA)




VPL cenério otimista para projecéo de crescimento de 10% (2 ©,3°, 4°,5%no)
VPL = - 40.000,00 + 24.816,00+ 34.051,20+ 44.209,92+  55.384,51+ 67.676,56
(1+0,065)t  (1+0,065)2 (1+0,065)s (1+0.0654 (1+0,065)5

(
VPL =-40.000,00 +24.816,00 + 34.051,20 + 44.209,92 + 55.384,51 + 67.676,56

1,065 1,134225  1,207950 1,286466 1,370087
VPL =-40.000,00 + 23.301,41 + 30.021,56 + 36.599,13 + 43.051,67 + 49.395,81
VPL = R$ 142.369,59

VPL cendrio mais provavel projecéo de crescimento de 8% (2°,3°, 4°,5° ano)
VPL = - 40.000,00 + 21.504,00+ 28.627,20+  36.320,26+  44.628,76+ 53.601,94
(1+0,065)t  (1+0,065)2 (1+0,065)5 (1+0.0654 (1+0,065)5

(
VPL =-40.000,00 +21.504,00 + 28.627,20 + 36.320,26 + 44.628,76+ 53.601,94

1,065 1,134225  1,207950 1,286466 1,370087
VPL = -40.000,00 + 20.191,55 + 25.239,44 + 30.067,68 + 34.690,98 + 39.123,02
VPL = R$ 109.312,67

VPL cenario pessimista projecao de crescimento de 6% (2°, 3°, 4°,5°ano)
VPL = - 40.000,00 + 14.620,80+ 19.550,20+ 24.775,38+  30.314,07+ 36.185,06
(1+0,065)*  (1+0,065)2 (1+0,065)5 (1+0.065)4 (1+0,065)5

(
VPL =-40.000,00 +14.620,80 + 19.550,20+ 24.775,38+ 30.314,07 + 36.185,06

1,065 1,134225 1,207950 1,286466 1,370087
VPL =-40.000,00 + 13.728,45 + 17.236,62 + 20.510,27 + 23.563,83 + 26.410,78
VPL = R$ 61.449,95

Observando os calculos efetuados, e considerando o crescimento das receitas, custos va-
ridveis inclusive e o fluxos de caixa dos cinco primeiros anos da empresa, para 0s trés cena-
rios possiveis, pode-se observar que em todos os cenarios, obteve VPL positivo e uma TIR

maior que TMA.

Payback
Para calcular o payback da projecdo de crescimento da empresa, foi considerado a soma
total do lucro liquido dos préximos 5 anos e seus respectivos cenarios conforme os percentual

estipulado. E foi utilizada a seguinte formula abaixo:

Payback = Investimento inicial
Lucro liquido anual




Payback = 40.000
226.138,19

Payback = 0,18 anos

Cenario otimista

Payback = 40.000
184.682,16

Pacback = 0,22 anos

Cenario mais provavel

Payback = 40.000
125.445,51

Payback = 0,32 anos

Cenario pessimista

Um resumo das anélises realizadas foi registrado no quadro abaixo.

Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios

Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 45% 68% 81%
VPL (R$) 61.449,95 109.312,67 142.369,59
Payback 0,32 anos 0,22 anos 0,18 anos
PE (%) 72,91% 64,64% 59,89%

Quadro 7.14 — Analise em diferentes cendrios para 5 anos da Operacional Coturnos
Elaboracédo do autor.

7.3. AVALIACAO SOCIAL

A avaliacdo social de um projeto consiste em varios passos, comecando pela definicdo
do problema ou necessidade a ser atendida. Pois toda empresa causa impactos sociais, que se
revelam em indicadores sociais.

Com a abertura deste novo empreendimento, alguns aspectos sociais poderdo ser obser-
vados, como:

- nova geracao de receita para os cofres publicos, por meio de impostos e contribui¢oes;

- geracdo de emprego. A empresa estima contratar 1 funcionario;

- geracdo de renda. A empresa prevé pagar 1 salario minimo para seu funcionario, sen-
do assim, gerando renda para 0 mesmo.

-contribuira com desenvolvimento do municipio;

- contribuird com desenvolvimento social;

- trara crescimento para 0 municipio.



8 CONCLUSAO

Ao longo dos anos vem crescendo a dificuldade de obten¢do de um bom emprego. As-
sim, cresce 0S motivos para que as pessoas se sintam estimuladas a empreender. Desta manei-
ra, elas buscam independéncia financeira, ter liberdade de tempo e fugir da monotonia.

Neste sentido, o presente estudo trata-se de uma andlise de viabilidade econémica, onde
buscou responder ao objetivo geral do estudo: verificar a viabilidade econdmica da abertura
de uma loja de Coturnos militares na cidade de Cruz Alta- RS. O trabalho atingiu os objetivos
especificos da pesquisa, descobrindo qual a estratégia de preco, qualidade, variedades entre
outros pontos importantes de conhecer da possivel concorrente no mercado. Depois da apre-
sentacdo de todas as informacdes mercadoldgicas e econdmico-financeiras levantadas por
uma pesquisa aplicada com dados primarios, e ap6s a interpretacdo desses dados, o autor con-
sidera que ha viabilidade para abertura do empreendimento, vindo a atingir, assim, o objetivo
geral da pesquisa.

Concluiu-se que, tanto as analises do primeiro ano de operacdo da empresa e seus refe-
rentes cenarios, quanto as analises de sensibilidade alcangou um resultado bastante promissor,
pOis:

—Nos diferentes cenarios, a TIR ¢ maior que a TMA;

— Nos diferentes cenarios, o VPL € positivo;

—Nos diferentes cenarios, o payback ¢ relativamente baixo (menos de quatro anos) para
recuperar todo o capital investido;

— Nos diferentes cenarios obteve um PE% mediano.

—Sendo assim, este projeto deve ser aceito.

Ressalta-se que, apesar de ser um empreendimento viavel, a empresa devera fazer um
grande esforco para a captacdo de clientes, adotando estratégias para criar fidelidade dos
mesmos. Para tanto, serdo necessarias agdes voltadas para a melhoria continua da qualidade

da prestacao de servigo para com seus clientes.
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APENDICES E ANEXOS

Esta etapa do seu TCC ja faz parte da 3* Avaliagdo a Distancia da disciplina de
TCC Il. Sao os documentos de sustentacdo, tais como: documentos legais, roteiros de questi-
onarios e entrevistas, mapas, cartas de referéncia, outros documentos e informacdes relevantes
ao plano de negdcios.. Apoés digitar o texto referente a este item, delete esta informacdo. Cui-
dado para ndo perder as configuracdes deste texto.



