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1 INTRODUCAO

O objetivo do autor € apresentar um Plano de Negocios a respeito da expanséo da
empresa Guara Pneus com o0 nome de Bangua Pneus no mercado virtual de forma a obter um
aumento nas vendas atendendo ao publico mais distante da empresa fisica. Devido a demanda
do mercado virtual aumenta-se a importancia deste Plano de Negdcios. A aplicabilidade e os
levantamentos feitos foram quantitativos, em sua maior parte e qualitativos com a intencdo da

aceitabilidade da empresa no mercado. aqui o texto referente a Introducéo.

1.1 TEMA E PROBLEMA

Conforme visdo macro do mercado de montadoras de automaveis no Brasil a de-
manda por pneus é uma crescente, e com o desenvolvimento tecnologico exige-se uma mu-
danca do mercado se adaptando ao mesmo.

O objetivo do plano de negdcios € desenvolver a expansao da empresa de forma
a adaptar-se ao mercado visando vendas eletrénicas. Apesar de todas as concorréncias, sendo

uma problematica, de acordo com o trabalho podemos ver que isso é possivel.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo geral

» Propor a expansdo da empresa por meio eletrénico garantindo a entrega com
exceléncia em tempo habil para seus consumidores com o intuito de suprir o mercado local e

ser reconhecido no mercado nacional.

1.2.2 Objetivos especificos

» Analisar e fazer levantamentos das vendas do mercado comparando precos lo-
cais e nacionais.

+ S0 necessarios investimentos principalmente em marketing para conquistar
clientes alheios ou que ainda desconhecem a empresa.

» Consolidar-se no mercado virtual.



1.3 JUSTIFICATIVA

Teorica: O estudo desenvolve um melhor planejamento para a melhoria da empre-
sa que seja de forma organizada e fundamentada nos principios basicos da administracéo,
dificultando uma futura faléncia. O trabalho contribui de referéncia para outras empresas em
diversas areas.

« Prética: Os resultados do trabalho poderdo contribuir para a aplicacao pratica
dos conceitos tedricos por ser fundamentado, teoricamente e matematicamente por estudiosos
e por outros administradores.

» A razdo da preferéncia pela escolha do assunto foi através do meu sogro plane-
jar o crescimento da empresa fisica dela expandindo em uma nova empresa no mesmo seg-

mento no nome da minha esposa.

1.4 METODOLOGIA

a) A aplicabilidade da pesquisa: Aplicada, por tentar resolver um problema sim-
ples, visando a viabilidade de expanséo de vendas através de outro meio.

b) A forma de abordar o problema de pesquisa foi praticamente 100% de forma
quantitativa, pois vai utilizar resultados obtidos através de levantamentos de pesquisa para
confirmar se a empresa ira ser requisitada ou néo.

c¢) A forma de tratar os objetivos da pesquisa serdo tratadas como descritivas, por
ja serem conhecidos e trabalhar apenas com sua descri¢éo, de forma objetiva.

d) Os procedimentos de coleta de dados foram através de modelagem e simulagéo
com o objetivo de resolver compra de clientes que demandam bastante produtos que néo po-
dem comparecer presencialmente.

e) A unidade de analise sera ter como parametro grandes empresas que ampliaram
suas redes no mercado virtual.

) O instrumento de coleta de dados foi de observagédo passiva, sem envolver com

entrevistas, apenas observando o mercado atraves de outros sites similares e empresas.



1.5. FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

» Denominagao da empresa: Bangué Pneus;

 Porte: médio;

» Localizagdo: Londrina — PR;

» Ramo de atividade: Venda de pneus e acessorios;

+ Area de atuacdo: mercado local, e nacional através do site;

 Setor da economia: secundario;

» Produtos: Pneus, camaras de ar e acessorios relativos a pneus.

» Numero de funcionarios: A empresa contard com 4 funcionarios mais uma
equipe terceirizada de entregas e de contabilidade.

+ Investimento total: R$ 192.500,00 reais

* Receita operacional mensal prevista: R$ 32.320,00 reais

« Ponto de Equilibrio: R$ 32,80 reais

+ Taxa mensal do retorno do investimento: 153.12 %

+ Situacdo do mercado: estavel

« Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: O projeto é viavel, pois

todos os indicadores realizados mostram que estamos no caminho certo.



2 REVISAO DE LITERATURA

O plano de negdcios para o desenvolvimento da empresa contard com diversos
planos dentro de sua estrutura, tais como, plano financeiro, de marketing, estratégico e por
ultimo a sua avaliacéo. O trabalho foi fundamentado nos livros de Trabalho de Concluséao de
Curso | e 11 da UNISUL.



3 DESCRICAO DO NEGOCIO

O Plano de negdcio seré a respeito de uma ampliacdo de negdcio, Guara Pneus,
empresa sediada em Arapongas — PR, pois sera a criacdo de uma empresa virtual com base na
empresa presencial, com a finalidade de expansao, tal iniciativa foi motivada pela grande pro-
cura de clientes de outras cidades mais distantes. E, também pelo fato de suas concorrentes
locais ndo possuirem essa amplitude de atuacdo no mercado. O nome dado & organizagdo é
Bangua Pneus, tendo sua constituicao legal, médio porte e tendo como proprietaria da organi-
zacdo, a empresaria, Tamara Favareto Casini, formada em Design de produtos com a especia-
lizagdo em desenho de projetos, e que contem experiéncia de auxiliar administrativo por 5

anos, inclusive com atendimento direto ao publico em vendas.

3.1 NOME DA EMPRESA: BANGUA PNEUS

3.2 CONSTITUICAO LEGAL: PESSOA JURIDICA

3.3. PROPRIETARIA DA EMPRESA: TAMARA FAVARETO CASINI



4 PLANO ESTRATEGICO

4.1. ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

O autor realizou uma estratégia de analise do macro-ambiente com base no mode-
lo STEP, seguindo conforme tabela abaixo:

Fatores Aspectos analisados

Os aspectos econdmicos melhoraram com a mudancga do novo go-
verno (2018-2019) trazendo nova expectativa para o mercado de
trabalho, principalmente pelo fato da base da empresa que iré traba-
Ihar com frete de transpotadoras para levar os pneus, e também ocor-
reram uma reducdo no combustivel de 3,53% nas refinarias, e um
aumento no faturamento do comércio eletrénico de 7,5% em 2017.
Esses fatores sdo pontos chaves para o0 negdcio.

Econdmicos

Pelo produto ser reciclavel, a facilidade de seu reaproveitamento,
com a ajuda da Comissdo de Desenvolvimento Econdmico por apro-
var incentivo fiscais em 2015, faz-se a reducdo de IPI e a boa viséo
do produto de modo geral no mercado, e com 0 RO-
TA2030(Programa de incentivos fiscais para montadoras, recente-
mente aprovado pelo Ex-Presidente Michel Temer) pretende reduzir
impostos e conceder até 1,5 bilhdo por ano em crédito as montadoras
que investirem em tecnologias.

Politico-legais

Pelo amor do brasileiro por carros, € uma questdo de zelo, cuidar

. .| bem, fazer as revisdes trocando os pneus periodicamente.
Socioculturais

Com o avanco tecnologico do pais e do mundo, é oferecido uma
gama imensa de pneus que ndo furam, que sdo biodegradaveis, que
duram mais, que sdo mais leves, mais macios e etc, oferecendo me-
Ihor desempenho e mais economia, e com 0 acesso a internet tem a
comodidade de ndo se deslocar.

Tecnologicos

4.2 ANALISE DO SETOR

Para cada afirmacao, atribuir notas:
1 > se a afirmacdo é absolutamente falsa



2 > se a afirmac&o é falsa

3 > se a afirmacao for parcialmente falsa e parcialmente correta

4 > se a afirmacdo é correta

5 > se a afirmacao é totalmente correta.

Se a afirmacéo ndo se aplica ao setor, colocar 1
INTENSIDADE DA FORCA

BAIXA 0-34

MEDIA 35-70

ALTA 71-100

FORCA 1 — Possibilidade de entrada de novos concorrentes

Fatores Nota

A E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4

B. Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou 0s 3
clientes ndo séo fiéis.

C. E necessario baixo investimento em infra-estrutura, bens 2
de capital e outras despesas para implantar o negécio.

D. Os clientes teréo baixos custos para trocarem seus atuais 5
fornecedores.

E. Tecnologia dos concorrentes ndo € patenteada. N&o é 1
necessario investimento em pesquisa

F. O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo 4
investimento.

G. N&o héa exigéncias do governo que beneficiam empresas 5
existentes ou limitam a entrada de novas empresas.

H. Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no 2
negocio ou custos altos.

l. E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes.

J. O mercado néo esta saturado.

Total 30

Intensidade da FORCA 1 = Total -10 /40 x 100 = 50 MEDIA

O risco para aceitabilidade de novos concorrentes no mercado é médio.

FORCA 2- Rivalidade entre as empresas existentes no setor

Fatores Nota

A Existe grande numero de concorrentes, com relativo 3
equilibrio em termos de tamanho e recursos.

B. O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento 3
crescimento. Uns prosperam em detrimento de outros.




C. Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o 4
maximo para cobrir estes custos.

D. Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes.

E. Né&o ha diferenciacdo entre os produtos comercializados
pelos concorrentes.

F. E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas 1
sairem do negdcio.

Total 20

Intensidade da FORCA 2 = Total -6/ 24 x 100 = 58 MEDIA
H& uma imparcialidade quanto a concorréncia das empresas nesse ramo, devido a grande
demanda e especificidade dos produtos oferecidos atenderem a diversos clientes.

FORCA 3 — Ameaca de produtos substitutos

Fatores Nota

A. \erifica-se uma enorme quantidade de produtos 1
substitutos.

B. Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das 1
empresas existentes no negocio.

C. Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade 3
para promover sua imagem e dos produtos.

D. Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em 1
expansdo, aumentando a concorréncia.

Total 6

Intensidade da FORCA 3 = Total -4 /16 x 100 = 12,5 BAIXA
Por trabalhar com apenas pneus, a concorréncia com substituicdo do mesmo é minima.

FORCA 4 — Poder de negociacdo dos compradores

Fatores Nota

A. Clientes compram em grandes quantidades e sempre 5
fazem forte presséo por precos menores.

B. Produto vendido pelas empresas do setor representa 4
muito nos custos do comprador.

C. Produtos que os clientes compram das empresas do setor 5
sdo padronizados.

D. Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se 3
mudarem de fornecedores.

E. Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir 0s 3
produtos adquiridos no setor.

F. Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial 3
para melhorar os produtos do comprador.

G. Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e 4




custos do setor.

H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3

Total 30

Intensidade da FORCA 4 = Total -8 /32 x 100 = 69 MEDIA
Por se tratar de um produto com valor consideravel e quando é feita, a compra, é de algumas
unidades, é de média para alta a possibilidade de barganha com os compradores.

FORCA 5 — Poder de negociacdo dos fornecedores

Fatores Nota

A O fornecimento de produtos, insumos e servigos 4
necessarios é concentrado em poucas empresas
fornecedoras.

B. Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao 2
facilmente substituidos por outros.

C. Empresas existentes no setor ndo sao clientes 4
importantes para os fornecedores.

D. Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo 5
importantes para o sucesso dos negdcios no setor.

E. Os produtos comprados dos fornecedores sdo 3
diferenciados.

F. Existem custos significativos para se mudar de 4
fornecedor.

G Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no 4
negocio do setor.

Total 26

Intensidade da FORCA5 = Total -7 /28 x 100 = 75 ALTA
Os fornecedores ndo irdo se prender a um comprador devido a gama do mercado de

pneus.

4.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Analise internamente o futuro empreendimento realizada pelo autor, analisando as

diferentes areas da empresa.

| AREAS | ASPECTOS ANALISADOS




A empresa de estoque sera em Londrina-PR proxima a Arapongas-PR onde
ficard um galpdo. Ndo ira produzir material e sim, compra-lo e revendé-lo.
Com prego acessivel e frete a baixo custo. Havera pelo menos um estoque

Producdo | dos produtos.
A empresa contard com duas gerentes administrativas, um auxiliar de esto-
Recursos | 9U& uma estrutura terceirizada de transportadora, um analista de sistema de
informacdo para manutencdo do site, e uma equipe terceirizada de contabili-
Humanos | dade da empresa.
A empresa contara com um ativo de 500.000,00 reais para aluguel do galpéo,
manutencdo do site, estoque de pneus e demais tributacdes.
Financas
A Empresa investira pouco em Marketing. Comprara anincio em outdoor em
local estratégico da cidade, participara de eventuais campanhas para clientes,
anunciara seus servicos em redes sociais e na loja fisica ja existente.
Marketing

4.4 A MATRIZ SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
Investimento considerado baixo Marketing pouco agressivo
Atinge grande parcela de clients Mercado competitivo

Rotatividade de estoques

Baixo custo com méo de obra

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
Incentivos fiscais nas montadoras Forte concorréncia
Aumento no acesso a internet Custo elevado da terceirizagédo

4.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS




Com base na matriz SWOT, o autor definiu os objetivos estratégicos para o futuro
empreendimento; Atender clientes, de longa distancia, que sao fiéis a empresa presencial,
apresentar precos acessiveis de acordo com o oferecido pelas concorrentes, manter-se no mer-
cado sem prejuizos por no minimo 2 anos, tornar-se uma revendedora de pneus reconhecida,
ter um atendimento de qualidade mesmo que por meio virtual, e oferecer descontos a clientes

com CNPJ quando demandarem grande quantidade.

4.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

Com os topicos acima citados o autor definiu o posicionamento estratégico para o
futuro empreendimento, justificando a sua resposta. O posicionamento estratégico adotado
pela empresa serd relativo & garantia de satisfacdo do cliente, e o retorno do mesmo para futu-
ra compra e difusdo da empresa, gerando um aumento no seu capital, melhorando a situacéo
do negadcio, assim obtendo eficiéncia empresarial. Desta forma, a empresa de venda de pneus
a ser inaugurada atingira seus objetivos estratégicos, e ainda ajudara a empresa presencial a

atingir seus objetivos.



5 PLANO DE MARKETING

O Plano de Marketing tem a finalidade de ser gerenciado para identificar as for-
cas, fraguezas, ameacas e oportunidades que 0 mercado proporciona ao Empreendedor, esti-
mulando 0 mesmo a estabelecer metas, objetivos e buscar incessantemente conhecer as neces-

sidades e desejos dos seus clientes.

5.1 ANALISE DE MERCADO

5.1.1 Descricao dos produtos

O servigo/produto que a Bangua Pneus fornecera serd a venda de pneus de varias
medidas em estoque por meio de pedidos através do site pela internet. O que Bangua pneus
pretende é a expansdo dos seus negocios na plataforma digital, ja que atualmente, tempo e
praticidade seguidos de excelente atendimento sdo premissas extraordinarias para um negocio
ou expansdo do mesmo. A proposta como diferencial em relacdo a concorréncia € ter agilida-
de na entrega dos produtos, facilidade intuitiva na hora de acessar sua compra, 6timo cus-
to/beneficio dos produtos, diversidade dos produtos, e valores como; Etica, Compromisso,
Respeito e Agilidade. A necessidade de produtos complementares ou substitutos € um com-
plemento de renda além de facilitar a pesquisa do cliente em um mesmo estabelecimento.
Produtos substitutos dos pneus ainda ndo ha no mercado, e complementares sdo bico(peca por

onde enche o pneu), cdmara de ar e rodas.

5.1.2 Analise do mercado consumidor

Pessoas preocupadas e zelosas com a propria seguranca e a de terceiros, como a
empresa fisica fica no norte do Parana, no inicio a demanda tende a ser mais proxima, se ex-
pandindo pelas demais localidades, até pelo fato de ser uma loja virtual com extenséo de uma
loja fisica, a intencdo € vender praticamente a prego de custo para a expansao da clientela até
porgue tem o gasto do cliente com o frete, tendo um possivel aumento nas vendas de 20% em

um ano.



5.1.3 Anélise dos fornecedores

Analise foi realizada a analise dos fornecedores, descrevendo: quem sdo, onde es-

tdo localizados e as condicOes de fornecimento.
BF BIG FROTA — CURITIBA — Frete por conta do fornecedor, entrega em dois dias.
COMERCIAL E IMPORTADORA DE PNEUS LTDA — LONDRINA — Frete por conta do

fornecedor, entrega em um dia.

DIGER-SUL COMERCIO LTDA — Até sete dias para pagamento, frete por conta do compra-

dor e disponibilidade em um dia.

5.1.4 Anélise detalhada dos concorrentes

Iltem

Sua empresa

Concorrente A

Concorrente B

Concorrente C

Produto

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Participacdo do
mercado (em
vendas)

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Atendimento

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco

Atendimento

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco

poOs-venda
o Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Localizacéo
Ponto fraco
_ ) Ponto fraco Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Divulgacéo
Garantias ofere- Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
cidas
Politica de cré- Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
dito
Ponto fraco Ponto forte Ponto fraco
Precos

Ponto fraco

Qualidade dos
produtos

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Reputacéo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Tempo de entre-
ga

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto fraco




Canais de venda

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

utilizados Ponto fraco
Capacidade de Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
producéo
Recursos huma- Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
nos

Ponto forte Ponto forte Ponto forte

Métodos geren-
clals Ponto fraco

Meétodos de Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
producéo
Estrutura eco- Ponto fraco Ponto forte Ponto forte Ponto forte
némico-
financeira
Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
Flexibilidade

Ponto forte

Ponto fraco Ponto forte Ponto forte Ponto forte

Formas de com-
peticdo

Muffato — Hipermercado local que conta com uma grande rede no estado do Parand, sendo
assim seu ponto forte e grande concorrente local, mas o seu ponto fraco esta nos valores e em
alguns produtos que tem marcas de fornecedores desconhecidas no mercado.

Americanas — Tem como excelentes pontos fortes toda a sua distribuicédo pelo pais, a forma de
atendimento por diversos canais e variados fornecedores, facilitando sempre a disponibilidade
do seu produto no mercado.

Carrefour — Da mesma forma que as lojas Americanas sendo que em uma proporgao um pou-
co menor de expansdo. Sendo diferenciada pela preferéncia do seu consumidor. Tem uma

gama enorme de lojas presenciais e diversos fornecedores para seu abastecimento.

5.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

O empreendimento ¢é a expansdo em uma plataforma digital de uma empresa séli-
da no mercado por mais de 15 anos do setor automobilistico, e com o avancgo tecnologico re-
solveu-se dar essa evolucdo. Essa evolugéo foi dada devido a grande demanda de consumido-
res que tratavam de comprar pelo telefone, solicitacdes diversas e ao grande nimero de carros

vendidos no Brasil.

5.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING




5.3.1 Objetivos de marketing

Os objetivos de marketing do futuro empreendimento; aumentar as vendas da em-
presa em no minimo 20%, atingir um nivel de reconhecimento consideravel através da inter-
net utilizando site e redes sociais; fazer uma clientela especifica apenas através do site; e au-

mentar o marketing da empresa presencial através do site.

5.3.2 Estratégias de marketing

- Estratégia de produto

O atendimento sera primordial e com um excelente padrédo de qualidade demons-
trando sempre a disposi¢cdo mesmo que virtualmente, tornando assim um diferencial de em-
presas maiores e mais mecanicas, mostrando-se a disposi¢do no pds-venda e na retirada de
duvidas, tendo o canal de atendimento virtual ao consumidor.
- Estratégia de preco

A empresa, com a inten¢do de crescer no mercado digital devera raciocinar que o
preco ndo pode ter um custo elevado devido a concorréncia e o custo do frete, que o cliente
tera que arcar, e por ser também uma extensdo de uma loja fisica, pode-se dizer que a empresa
tem uma estabilidade financeira para poder se manter no inicio de sua jornada, até ser reco-
nhecida.
- Estratégia de promocao

Inicialmente por j& comecar com 0s pre¢os a custo baixos, a Bangué pneus nao ira
fornecer descontos ou promocgdes de imediato para clientes que tem CPF, a ndo ser que verifi-
que a alta ou baixa de pre¢os no mercado. Quando houver contato prévio de clientes com
CNPJ, a Bangué pneus podera renegociar os pregos de acordo com a quantidade solicitada e o
tipo de produto escolhido. Futuramente, as estratégias de promocéo consistirdo no contato
constante com o cliente, por meio de redes sociais, oferecendo diversas possibilidades de re-
negociacéo.
- Estratégia de distribuicdo para o futuro empreendimento.

O servico sera oferecido em redes sociais, tais como; facebook, instagram e web-
site, em canais de comunicacdo da regido, entre outros, em pontos estratégicos do municipio

de Londrina, Arapongas e regiao.



5.3.3 A¢0Oes e mecanismos de controle de marketing

Foram definidas as a¢es, responsaveis, prazos de execucdo e mecanismos de con-

trole para cada uma das estratégias estabelecidas para o futuro empreendimento.

Objetivo(s) de Estratégia(s) de Acdes de marke- Responsavel Prazode | Mecanismos
marketing marketing ting execucao de controle
1.Expandir | Produto/servico: | - Pesquisas rela- | Proprietéria, Final do | Relatorios
e aumentar | oferecer um cionadas ao esti- | equipe contad- | 1°ano da | de opera-
o namero | produto/servigo | lo dos clientes, bil terceiriza- | expansdo. | ¢0es.
de vendas | de extrema qua- | considerando o | da, equipe de
em 30% | lidade, primando | setor em que esta | transportes
com rela- | pela qualidade e | incluido, suas terceirizados.
cdo aem- | agilidade de preferéncias, seu
presa fisica | atendimento ao | porte financeiro,
cliente. etc.; - Fazer con-
tato com o clien-
te; - Pesquisa de
precos dos for-
necedores, para
baratear os cus-
tos de revenda,
Preco: No pri- - Pesquisa de Proprietaria, Final Relatdrios
meiro ano de pregos dos for- | Gerente, Au- | primeiro | de opera-
vida da empresa, | necedores, para | xiliar adminis- | bimestre | ¢Oes.
preco baixo. baratear os cus- | trativa.
Apds, suba de tos de producdo;
precos.
Praca: Ofertado | - Fazer contato Proprietaria. Final do | Relatérios
produto em re- | com empresas primeiro | de opera-
des sociais, prestadoras de ano de coes.
website, bem anuncios; expansao.
como na &rea de
trabalho virtual
da empresa.
Disponibilizagdo
de andncios em
outdoors.
Promocao: es- - Enviar e-mails | Analista de Do se- Relatorios
tratégias desen- | aos clientes; - Marketing. gundo de opera-
volvidas para Manter contato semestre | ¢oes.
cativar agregar, | social com clien- em dian-
bem como man- | tes; te.

ter, clientes.







6 PLANO DE OPERACOES

6.1. TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA):

O tamanho da venda diz muito sobre o tamanho da empresa, o que significa que
se uma empresa vende muito, consequentemente, abrange uma clientela enorme e ha uma
rotatividade maior, A capacidade de venda de pneus girard em torno de 300 pneus por més,
variando dentre suas caracteristicas e valores, tendo um giro médio de 90.000 mil reais por

més, tendo ampla margem para crescimento.

6.2. TECNOLOGIA E OPERACAO

Processo de venda através do meio virtual, para isso terd que investir em tecnolo-
gia fina que sdo: Computadores e servidores de rede para suporte da pagina on-line.
- Impressoras para imprimir as notas. E tecnologia bruta como:
- Balanga para pesagem dos pneus a serem transportados.
- Ferramenta para transporte. A Calian desenvolveu uma ferramenta que facilita o transporte
de pneus, principalmente os pesados. O atrito entre 0s pneus, especialmente os largos como os
“Y-Performance” pesando 12kg, torna a operacdo pesada e lenta. Elevando o operador a uma
altura de trabalho apropriada, o Calian Performer com plataforma de operador alivia a carga.
N&o h& necessidade de levantar os bragos acima da altura dos ombros. Os pneus sdo facilmen-
te removidos, puxando-os perto da barriga. A correia transportadora leva os pneus para dentro
do galpédo. O ambiente de trabalho é melhor e 0 processo de descarregamento se torna mais
rapido. O equipamento pode carregar mais de 40 pneus “Y-Performance”, pois € projetado

para receber pneus de aro 16 a 21”, ao longo dos seus 21 metros. Mesmo estendido comple-



tamente e na carga méxima, o transportador telescopico pode erguer dois operadores. Traba-
Ihando em conjunto, dois operadores séo geralmente capazes de descarregar duas vezes mais
répido.

- Um carro tipo pick-up para entregas mais curtas e rapidas dentro da mesma localidade.
Caminhao para fazer fretes maiores como servigo de transportadora ou até mesmo contratar
uma transportadora para fazer o servico terceirizado.

- Uma empilhadeira a motor e outra manual.

Processo administrativo: atendimento on-line e telefonico, gerenciamento de ati-
vidades e recursos humanos feito pela geréncia e auxiliares administrativos. O servico € for-
necido através do acesso ao site da empresa, tendo também o telefone e aplicativo whatsapp.
No processo de vendas: é gerado o nimero do pedido e apés a confirmacdo do pagamento é
preparado a separagdo do produto em estoque e deslocado para a entrega de acordo com o
endereco cadastrado, & sdo divulgados todos 0s pneus em estoque de diversas marcas, nacio-
nais e importados no galpao da empresa para que o cliente possa escolher e comprar, uma vez
realizada a compra, o cliente efetua o pagamento da maneira que é disponibilizada no site,
escolhe a forma de frete e aguarda a chegada do produto, sistema feito e acompanhado pelos
auxiliares administrativos e funcionérios.

Por se tratar de uma empresa de pneus virtual, sua area demanda estoque.



Area de estoque de pneus

Escritdrio
Geréncia

Proprietaria

-

wifenie

Aux Adminishrative

runcicnanas

stoquistas

Entregacares

Servigo ferceirizado




Inicialmente contard com a proprietaria, que tera responsabilidade de contactar
fornecedores, gerente que auxiliara a proprietaria e ird administrar o andamento da empresa,
uma auxiliar administrativa que ira gerir as vendas e notas fiscais, um estoquista que controla-
rd o estoque e um entregador, quando este ndo for por transportadora terceirizada. Lembrando
que a manutencdo do site sera feita sempre que possivel por empresa terceirizada contratada.
Por se tratar de um projeto enxuto, a proje¢do € simples e o crescimento planejado é para au-
xiliares administrativos conforme a demanda nas vendas e para 0s estoquistas e entregadores,

pois ira ter uma maior circulacao de pneus de acordo com o aumento de vendas.

6.3. LOCALIZACAO

Descreva a localizagdo. Galpdo alto, localizado na cidade de Rolandia — PR, onde
contém varios outros galpdes envolvidos em comércios diversos na regido. O local escolhido
teve como base o check-list qualitativo citado no Livro Didatico e é estrategicamente locali-
zado para ter acesso a diversas cidades como, Londrina, Apucarana, Arapongas, Rolandia,
Cambé, por ser um galpéo grande, o valor do terreno por ser um pouco mais afastado de qual-
quer centro é mais reduzido em relacdo ao que seria pago se fosse instalado em alguma regiao
central dessas cidades citadas anteriormente, é de facil acesso aos funcionérios e de fornece-
dores, tem amplo espaco para receber os pneus dos fornecedores, o imovel é seguro, contando

com vigilancia privada e alarme 24h.



7 PLANO FINANCEIRO

7.1. INVESTIMENTO INICIAL

- Itens de investimento (fixo e circulante)
- Valores em R$ Terreno 0,00
- Projetos civis (estruturas e instalagdes) 15.000,00
- Projeto arquiteténico 0,00 Adequacéo predial e aluguel 5.000,00
- Equipamentos para atividades (Instrumentos de transporte) 50.000,00
- Mobiliario / Diversos/ Linha Telefonica e Internet 10.000,00
- Carros/Caminh&o 100.000,00
- Material de expediente (escritorio e higiene) 10.000,00
- Custos para abertura da empresa 2.500,00
Valor Total 192.500,00
Para a instalacdo (local fisico), a empresa ndo pretende investir em compra de ter-
reno, nem em construcdo de prédio, a principio. Seré feita a locacdo de uma area, que atenda
as necessidades de espaco ja especificadas anteriormente, com valor entre R$ 3.000,00 e R$
5.000,00 mensais.
Inicialmente, como é uma empresa virtual, que é uma extensdo da empresa fisica, boa parte
do investimento vira desta, esperando-se 0 retorno nos primeiros meses apds a abertura, ndo

comprometendo o caixa da empresa fisica.

7.2. FORMAS DE FINANCIAMENTO

O financiamento sera de capital préprio da empresa fisica citada anteriormente,
Apos a implantagcdo do empreendimento, a expansdo das atividades poder ser feita por meio
de: — Inclusdo de novos socios com capital para investimento ou por produtos ofertados de
outras empresas das quais queiram aproveitar o barracéo e o site e tendo arrecadacéo de uma
parte do lucro na revenda dos pneus. As linhas de crédito para financiar o investimento (caso
o empreendimento seja financiado por capital de terceiros). BNDES Automatico Financia-

mento realizado por meio de institui¢6es financeiras credenciadas ao BNDES, com valores até



o limite de R$ 20 milhdes. O BNDES possui vérias linhas de financiamento com condigdes

que podem ser adequadas as mais diversas necessidades.

SICOOB Méaquinas e equipamentos para empreendedores com vontade de crescer.

7.3. RECEITAS

- Quanto a empresa pretende vender mensalmente/anualmente.

300 pneus mensais e 3.600 anuais

- O preco estimado para cada produto/hora trabalhada.

Valor equivalente a 1(um)funcionario

Pneus/Valor médio unitario — R$ 300,00

- A receita mensal/anual prevista.

Vendas mensal / unidades- 300 — Total de R$90.000,00
Vendas anual / unidades- 3.600 — Total de R$1.080.000,00

7.4. CUSTOS

- Os custos operacionais mensais/anuais do futuro empreendimento:

Item de custo operacio-

Tipo de custo (fabricacdo, administra-

Valor ($) Men-

nal ¢ao, vendas ou financeiros?) sal

Agua Administragio 80,00
Luz Administracédo 250,00
Telefone/Internet Administracédo 250,00
Servicos terceirizados Financeiro 400,00
Materiais de Expediente | Administracdo 150,00
Combustivel Administracédo 350,00
Aluguel Administragédo 3.500,00
Contador Administragéo 400,00
IPTU/IPVA Administragéo 300,00
Seguro Financeiro 350,00
Despesa Administrativas | Administracao 2.000,00
Total folha de pagamento | Administracdo 9.000,00




Tributos(PIS...etc)

Administragéo

1.000,00

TOTAL

18.030,00

- Os custos operacionais mensais/anuais em fixos e variaveis:

Item de custo Custo fixo ($) Mensal | Custo variavel ($) Men-
sal
AGUA 80,00 -

Luz 250,00 -
Telefone/Internet 250,00 -
Servicos terceirizados - 400,00
Materiais de Expediente - 150,00

Combustivel - 350,00
Aluguel 3.500,00 -
Contador 400,00 -

IPTU/IPVA 300,00 -

Seguro 350,00 -

Despesa Administrativas 2.000,00 -

Total folha de pagamento 9.000,00 -
Tributos(PIS...etc) - 1.000,00
TOTAL 18.030,00

7.5. PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Projecéo do fluxo de caixa mensal/anual do futuro empreendimento:

Jan. Fev. Mar. Outros me- Total
ses
Recebimentos - - - - -
Receitas a vista | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 450.000,00 600.000,00
Receitas a prazo | 40.000,00 | 40.000,00 | 40.000,00 | 360.000,00 | 480.000,00
(a) Receita total | 90.000,00 | 90.000,00 | 90.000,00 | 810.000,00 1.080.000,00




(vendas)

Pagamentos

Custos operacio-

nais Variaveis

Compras a vista | 30.000,00 | 30.000,00 | 30.000,00 | 270.000,00 360.000,00
Compras a prazo | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 90.000,00 120.000,00
Comissdo de ven- | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

das
Tributos (PIS, ISS, | 1.000,00 | 1.000,00 |1.000,00 |9.000,00 12.000,00
etc.)
Atividades terceiri- | 400,00 400,00 400,00 3.600,00 4.800,00
zadas
Outros custos vari- | 500,00 500,00 500,00 4.500,00 6.000,00
aveis
Total de custos ope- | 41.900,00 | 41.900,00 | 41.900,00 | 377.100,00 502.800,00
racionais variaveis
Custos operacio- | - - - - -
nais Fixos
Aluguel 3.500,00 |3.500,00 |3.500,00 |31.500,00 42.000,00
Tributos (IPVA, | 300,00 300,00 300,00 2.700,00 3.600,00
IPTU, etc.)
Despesas bancérias | 2.000,00 | 2.000,00 |2.000,00 | 18.000,00 24.000,00
Mensalidade inter- | 250,00 250,00 250,00 2.250,000 3.000,00
net
Salérios 9.000,00 |9.000,00 |9.000,00 |81.000,00 108.000,00
Outros custos fi- | 730,00 730,00 730,00 6.570,00 8.760,00
x0s(Agua, luz, con-
tador)
Total de custos ope- | 15.780,00 | 15.780,00 | 15.780,00 | 142.020,00 189.360,00
racionais fixos
(b) Custo Total | 57.680,00 | 57.680,00 | 57.680,00 | 519.120,00 692.160,00
(CF+CV)
(c) Investimentos | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 90.000,00 120.000,00




Saldo de caixa (a- | 22.320,00 | 22.320,00
b-c)

22.320,00

22.320,00 267.840,00

7.6. PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Demonstrativo do Resultado do Exercicio mensal/anual:

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Receita Total (RT) 1.080.000,00
(-) Custo Variavel (CV) 502.800,00
(=) Lucro Bruto (LB) 577.200,00
(-) Custo Fixo (CF) 189.360,00
(=) Lucro Operacional (LO) 387.840,00
(-) Imposto de Renda (IR) 58.176,00
(-) Contribuicdo Social (CS) 34.905,60
(=) Lucro Liquido 294.758,40




8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

8.1. AVALIACAO ECONOMICA

8.1.1 Ponto de equilibrio

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

PE= CF x 100/RT - CV

PE= CF/PV - CVu

PE = Ponto de Equilibrio CF = Custo Fixo RT = Receita Total CV = Custo Variavel PV =
Preco de Venda CVu = Custo Varidvel Unitario. Para calcular o CVu, basta dividir o Custo
Variavel pela quantidade produzida e/ou vendida.

PE = 15.780 x 100/90.000 — 41.900 = 1.578.000/48.100 = 32.8066

PE = R$ 32.80

8.1.2 Taxa de lucratividade

Taxa de Lucratividade = Lucro Liquido x 100/Receita Total = 294.758,40 x 100 /
1.080.000,00 = 27.292

Taxa de Lucratividade = 27.292%

8.1.3 Taxa do retorno do investimento

Taxa de retorno do investimento = Lucro Liquido x 100 / Investimento inicial
Taxa de retorno do investimento = 294.758,40 x 100 / 192.500,00 = 153.121
Taxa de retorno do investimento = R$ 153.12%

8.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

Payback = Investimento inicial / Lucro Liquido
Payback = 192.500,00 / 294.758,40



Payback = 0,653077 (x 12 meses) = 8 meses aproximadamente.

8.1.5 Taxa Interna de Retorno

F + CLX
FCO = G + PV (CFo) 192.500,00

FC1 = 22.320,00 + G +PMT(CFj)
FC2 = 22.320,00 + G +PMT(CFj)
FC3 = 22.320,00 + G +PMT(CFj)

FCn =267.840,00 + G + PMT(CFj)

Taxa=0,3736 +i

F + FV (IRR) Taxa minima de atratividade (TMA) (taxa selic em outubro 2019 = 3,97 =>
0,039731)

TIR = 16,96 > TMA (taxa selic em outubro 2019) = 3,97 TIR > TMA = projeto viavel

8.1.6 Valor Presente Liquido

VPL=-FCO+FC1 +FC2 +..FCn
(1+)1  (1+0)2 (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, o saldo de caixa no més ou ano 1
Fcn = Fluxo de caixa da data n
i = taxa minima de atratividade (TMA)
VPL =-192.500,00 + 22.320,00 / (1+0,039)* + 22.320,00 / (1+0,039)2 + 22.320,00 /
(1+0,039)3 + 267.840,00 / (1+0,039)*
VPL = -192.500,00 + (22.320,00 / 1,039) + (22.320,00 / 1,079521) + (22.320,00 / 1,121622)
+(267.840,00 / 1,165365)
VPL =-192.500,00 + 21.482,19 + 20.675,83 + 19.899,75 + 229.833,57
VPL =99.391,34

8.2. ANALISE DE SENSIBILIDADE



Foram projetados diferentes cenarios para a atuacdo do futuro empreendimento no

mercado e em seguida desenvolvida uma analise dos indicadores econdmicos para os diferen-

tes cenarios.

Projecdo | Volume de Perspectiva de crescimento
vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista 500 30 30 30 30 30
Mais pro- 300 20 10 20 20 20
vavel
Pessimista 250 5 10 5 10 5
Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenérios
Pessimista Mais provéavel Otimista
TIR (%) 12.30 16.96 44.02
VPL (R$) 58.738,17 99.391,34 368.584,61
Payback 15 meses 8 meses 1 més
PE (%) 65.96 32.80 24.88

* No cenario pessimista e otimista ndo foi retirado R$10.000,00 reais do caixa para in-

vestimentos.

8.2. AVALIACAO SOCIAL

A empresa atuaré de forma transparente, com equipamentos que ndo geram resi-
duos, e de forma a entregar pneus usados para empresas de reciclagem locais adequadas a
esse tipo de trabalho, sendo dessa forma, ndo prejudicial ao meio ambiente. Havera pouca
geracdo de empregos pois trata-se de uma empresa virtual de pneus. Nas instalaces fisicas
sera dado prioridade a energia de baixo consumo, sempre que possivel, com utilizacao de lu-
minarias de LED, mas principalmente o aproveitamento da energia solar natural, evitando-se
desperdicio. Sera dado énfase para computadores e demais equipamentos elétricos com selo

de baixo consumo.



9 CONCLUSAO

Na deciséo de se abrir uma empresa, diversos fatores sdo avaliados e com isso é
importante considerar certos aspectos da economia e padrdo de vida do cliente-alvo. Outros
fatores, como por exemplo, a identificacdo de crescimento ou oportunidade no mercado tam-
bém pode ser citado, isso quando seu proposito vai ao encontro de uma necessidade de mer-
cado, ou seja, quando existem potenciais clientes ou entdo por necessidade de ter um negocio
préprio ndo apenas para sobreviver, mas acima de tudo para desenvolver novas formas de
realizacdo pessoal favorece e estimula a criacdo de novos empreendimentos, tal motivo se da
devido ao nimero crescente de empresas que vem surgindo no mercado, como por exemplo,
mas que por falta de planejamento ou a falha do mesmo néo duram muito tempo. Microem-
presas (ME) e Empresas de Pequeno Porte (EPP) que hoje juntas constituem a principal fonte
de emprego e renda, contribuindo para formacéo da riqueza do pais. O empreendimento tem
como objetivo principal o lucro e a subsisténcia ao longo do tempo, e o crescimento sustenta-
vel. Para tanto sera priorizado a otimizacdo dos recursos e da mao de obra contratada, para
que os resultados sejam obtidos com o minimo de custo e 0 maximo de lucro.

Os equipamentos serdo adquiridos sempre que possivel, com recursos proprios da
empresas fisica, mas se necessario serdo utilizadas as linhas de crédito citadas no decorrer do
projeto. A projecédo é que nosso investimento seja lucrativo, em funcéo da forma de adminis-
tracdo e aproveitando as oportunidades que o mercado oferece no momento.

O projeto é viavel, pois todos os indicadores realizados mostram que estamos no

caminho certo.
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