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RESUMO

O mercado da construcao civil tem passado por um momento de aquecimento sendo
um dos setores que conseguiu apresentar melhoras mesmo durante a pandemia.
Diante da oportunidade que se viu presente a empresa do ramo de insumo para
construcéo estudada, iniciou-se de maneira desorganizada e impulsiva necessitando
de um projeto de estruturacdo para manter-se competitiva no mercado. Com o
objetivo de possibilitar tal formatacédo, foi elaborando um plano de negécio para
melhoramento dos pontos deficitarios do empreendimento. Para isso foi utilizada
observacdo do ambiente e do mercado além de aplicacdo de questionario para
tracar o perfil empreendedor do empresario, com finalidade de coletar dados para a
pesquisa. Fazendo uso da abordagem qualitativa e da pesquisa-acdo observada a
problematica e elaboradas solu¢des para a mesma. Desta maneira, possibilitou-se a
elaboracdo de ferramentas de planejamento que irdo auxiliar o empreendedor no
desenvolvimento de seu negocio e lhe mostraram seus pontos a serem modificados
além de oportunidades a serem aproveitadas tanto com relacdo ao mercado quanto
no que diz respeito as suas caracteristicas intrinsecas. Ao final foi possivel concluir
que o negdcio tem boas chances de se destacar no mercado que atua, aplicadas as
medidas propostas além de ter se verificado que financeiramente se trata de um

empreendimento completamente viavel e autossustentavel.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Planejamento. Negdcio Familiar. Construcéao.



ABSTRACT

The civil construction market has been going through a period of heating, being one
of the sectors that managed to show improvements even during the pandemic. Given
the opportunity that the company in the field of input for construction studied was
present, it started in a disorganized and impulsive way, needing a structuring project
to remain competitive in the market. In order to make this formatting possible, a
business plan was drawn up to improve the deficit points of the enterprise. For this,
observation of the environment and the market was used, in addition to applying a
guestionnaire to draw the entrepreneur's entrepreneurial profile, in order to collect
data for the research. Making use of the qualitative approach and research-action
observed the problem and elaborated solutions for it. In this way, it was possible to
develop planning tools that will help the entrepreneur in the development of his
business and showed him his points to be modified as well as opportunities to be
seized both in relation to the market and with regard to its intrinsic characteristics. In
the end, it was possible to conclude that the business has a good chance of standing
out in the market it operates, applying the proposed measures, in addition to verifying
that financially it is a completely viable and self-sustainable enterprise.

Keywords: Enterprise. Planning. Business Familiar. Construction.
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1 INTRODUCAO

A realidade vivida em junho de 2021 é a de um mundo em situacédo de
pandemia por Coronavirus desde marco 2020. Os paises fecharam suas fronteiras,
as pessoas foram impedidas de ir e vir, empresas e cientistas lutam contra o tempo
para descobrir mais sobre essa doenca que tem provocado estragos, diversas
restricbes sdo necessarias devido ao status de pandemia que o0 mundo se encontra.
As empresas tiveram que se reinventar e se adaptar para continuar prestando
servico aos seus clientes, aguelas que ndo conseguiram seguir por esse caminho,
reduziram seu quadro de funcionarios ou até mesmo fecharam suas portas,
ocasionando uma grande onda de desemprego no Brasil, como noticiado a todo o
momento nos principais veiculos de comunicacao.

Ainda assim, em meio a esse cendrio cadtico, muitas pessoas foram
obrigadas a sair de sua zona de conforto para ir atrds de seu sustento e
encontraram no empreendedorismo uma saida para enfrentar a crise causada pela
COVID-19. Segundo dados divulgados por pesquisa do SEBRAE, em junho de
2020, estimou-se que, no referido ano, o Brasil tenha atingido uma marca histérica
de quantidade de novos empreendimentos, “com aproximadamente 25% da
populacdo adulta envolvida na abertura de um novo negd6cio ou com um negécio
com até 3,5 anos de atividade”.

O empreender é uma atividade extremamente importante para a
sociedade, gerando emprego e renda e movimentando a economia independente do
tamanho da empresa. Segundo Malheiros et. al. (2005), o Empreendedorismo € o
principal fator de desenvolvimento econémico de um pais. Por isso, em paises com
cultura empreendedora as perspectivas de crescimento econbmico Sdo0 muito
maiores.

Empreendimentos nascem de oportunidades ou de necessidades, desta
forma a ideia empreendedora se une ao desafio de solucionar um problema
tornando o ato de empreender uma tarefa, sabidamente arriscada, que deve ser

realizada com planejamento, assim como define Chiavenato (2007, p. 07) que,

[...] o espirito empreendedor envolve emocdo, paixdo, impulso, inovagéo,
risco e intuicdo. Mas deve também reservar um amplo espaco para a
racionalidade. O balanceamento entre aspectos racionais e emocionais do
negécio € indispensavel. Saber fixar metas e objetivos globais e localizar os
meios adequados para “chegar 14", da melhor maneira possivel.
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Planejar a abertura de um negdcio é primordial para que se possa saber
lidar com os riscos e diminuir as chances de insucesso, para isso, existem varias
ferramentas que auxiliam o empreendedor e uma delas € o Plano de Negocios,
Dornelas (2011) diz que: O plano de negécios € um documento utilizado para
planejar um empreendimento ou unidade de negodcios, em estagio inicial ou néo,
com o propésito de definir e linear sua estratégia de atuacao para o futuro.

O ramo da construcdo civii € um dos que mais causa impacto e €
impactado pela economia do pais. Construir € tarefa essencial na vida das pessoas
desde os primordios. O presidente da Federacdo das Industrias do Estado de Minas
Gerais — FIEMG, Olavo Machado Junior (2013, p. 6), afirma que:

Formada por uma extensa cadeia produtiva, além de impulsionar toda a
economia, a Constru¢do Civil também cumpre importante missdo como
instrumento de inclusédo e transformacdo social em virtude de sua elevada
capacidade de geracdo de renda e emprego. A cadeia produtiva da
Construgdo Civil é composta pela Industria da Construg¢do Civil, por varios
segmentos da Industria de Transformagdo que produzem materiais de
construcdo, por segmentos do comércio varejista e atacadista e também por
véarias atividades de prestacdo de servigos, tais como servigos técnico-
profissionais, financeiros e seguros.

O estudo aqui apresentado almeja o desenvolvimento de um Plano de
Negocios para evolucdo e inovacao da empresa Mota Portbes e Construcdo, situada
no municipio de Raposa, regido metropolitana de S&o Luis, no estado do Maranhéo,
recém-atuante no ramo de materiais de construcdo, experiente e fixada no ramo de
fabricacdo e instalacdo de portdes e cercas elétricas além de outros servigcos. Com
esse trabalho pretende-se aproveitar a atual crescente do mercado e explorar as
possiveis vertentes inovadoras do ramo de materiais de construcédo além de sugerir
a correcao das falhas administrativas observadas durante o processo de elaboracao

do Plano de Negdcios.

1.1 Justificativa

A Associacdo Brasileira da Industria de Materiais de Construcdo —
ABRAMAT, em pesquisa elaborada pela Fundacdo Getulio Vargas — FGV e
divulgada em seu site em marco de 2021, aponta que, em dezembro de 2020, a
industria de materiais de construcdo apresentou um faturamento 20.5% maior que
no mesmo periodo do ano anterior, embora em revisdo geral tenha sido verificada

uma queda de 0.3%, comparado a todo o ano de 2019. O crescimento apresentado
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ao fim do ano, juntamente com a expectativa da imuniza¢ao contra a COVID-19, faz
com que a presidéncia da ABRAMAT, representada por Rodrigo Navarro, aposte em
um crescimento de 4% para o setor em 2021 conforme declaragao, “Esta estimativa
positiva se baseia no alto nivel atual de atividade na construcdo civil, nas
expectativas para a retomada econdmica a partir da imunizagéo contra a Covid-19,
ja iniciada no pais, e na expectativa da retomada da pauta de reformas no
Congresso Nacional”.

O estado do Maranh&@o vem acompanhando a perspectiva nacional com
relacdo ao mercado da construcdo civi. Conforme afirma, eu seu site oficial
(www.seinc.ma.gov.br/?page_id=490), a Secretaria de Estado de Industria,
Comércio e Energia — SEINC: O setor da construcdo civii do Maranhao
experimentou um crescimento muito intenso também pela implantacdo de redes
varejistas e shopping centers. Tal dindmica provocou aumento de negocios,
empreendimentos, oferta de imdveis, geracdo de empregos e renda. A perspectiva é
de que a construcéo civil continue ainda com ritmo razoavel de atividade no estado.
Desta forma, € um setor com efeito multiplicativo na economia que alcanca 0os mais
variados setores e subsetores, com poder de geracdo de mao de obra em grande
escala e renda.

Aproveitando o cenario favoravel do setor na perspectiva nacional e ainda
a visdo otimista para o mercado no Estado do Maranhéo, a realizacdo do plano de
negocios faz-se necessaria para que a empresa alvo deste trabalho consiga se
estabilizar durante este periodo para que possa enfrentar futuramente as nuances
da sazonalidade e da propria instabilidade tipica do setor de construcdes. Planejar
este negdcio é extremamente importante para que se garanta sua durabilidade, uma
vez que o mesmo nasceu de maneira inesperada e vem crescendo rapidamente
sem que haja controle. Assim, como destaca Dornelas (2011), o Plano de Negocios
funciona como uma ferramenta de planejamento que deve ser utilizada por todo
empreendedor que tem clareza de seus objetivos.

A pesquisa € importante, pois a apresentacdo de dados sobre o mercado
da construcdo civil ajudard a nortear o empreendedor em questdo, quanto as
decisbes que precisara tomar. Entender o mercado e adquirir conhecimento tedrico
sobre o ato de empreender, é de grande auxilio na diminui¢cdo dos riscos na abertura
ou melhoria da empresa. Saber quais atitudes podem ser prejudiciais ao negdcio e

ter discernimento para evita-las, aumenta as chances de sucesso e longevidade do
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empreendimento. Conhecer as ferramentas de planejamento e gestdo do negdcio
permitirdo ao empresario visualizar melhor os meios de se destacar no mercado com
relagdo aos seus concorrentes.

Ha viabilidade no presente estudo, por se tratar de uma pesquisa
aplicada, sendo realizada dentro de um contexto de melhoria na estruturagdo de um
negécio familiar, cujos membros desejam esta abordagem mais qualificada para fins
de melhor estruturacdo da empresa objeto deste estudo. O fato de a familia ter um
amplo histérico com empreendimentos e sempre perder seus negdécios devido a falta
de planejamento, fez com que seu patriarca tornasse os dados da empresa
acessiveis a pesquisa, pois € de seu interesse modificar seu histérico de faléncias
em empreendimentos.

Ainda, a pesquisa se apresenta como inovadora, por contemplar a
aplicacao de ferramentas de planejamento para o desenvolvimento de uma empresa
familiar num contexto de empreendedores que nédo fazem uso de instrumentos de
planejamento, apontando que, para a realidade onde o trabalho esta sendo
realizado, ele sera inovador por impulsionar um pensamento gerencial mais
estruturado e capaz de consolidar melhor os investimentos realizados para a
reestruturacdo e desenvolvimento de uma empresa do ramo de insumos para

construcdes, em Sao Luis — MA.

1.2 Contextualizacdo da probleméatica da pesquisa

No més de fevereiro de 2021, o Ministério da Economia divulgou, no site
oficial do governo, o aumento expressivo da quantidade de empresas abertas no
ano de 2020, em comparacao ao ano de 2019. Conforme dados divulgados, foram
abertas 3.359.750 empresas em 2020, significando um crescimento de 6% em
relacdo ao ano anterior. Em contrapartida, o nUmero de empresas que encerraram
suas atividades foi de 1.044.696, com base nos numeros apurados, o Ministério
celebra um saldo positivo de 2.315.054, destacando uma queda de 11,3% no
fechamento de empresas em comparacéao a 2019 (BRASIL, 2021).

Segundo estudo demogréafico das empresas, realizado pelo IBGE em
2020, considerando dados extraidos do Cadastro Central de Empresas - CEMPRE
gue abrangem o universo constituido pelo Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas -

CNPJ, em andlise aos numeros gerados pela movimentacdo de empresas em 2018,
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foi possivel observar que no referido ano o Brasil registrou saldo negativo de
empresas que deram entrada (abriram) e empresas que deram saida (fecharam),
conforme figura abaixo:

Figura 1: Tabela de demonstracdo de eventos demograficos empresariais 2018

Tabela 1 - Empresas, pessoal ocupado total e assalariado, salarios
& outras remuneracbes e salario médio mensal, segundo os tipos
de eventos demograficos - Brasil - 2018

Pessoal ocupado
Empresas
Total Assalariado
Ti d ]

Is::nn;r:::::la:s Distri- |[Variacio Distri- |Variagao Distri- |Variagio
Total buicio | relativa Total buigiao | relativa Total Buicdo | relativa

PErceEn- i ual PErcan- anual PG arvaal

tual (34 1%k tual (%] Y] tual {3&) {3l

Empresas ativas 4 392 EM 1000 [-}] 1,6 3B &89 769 100,0 0.8 32 08 B2T 100,0 1.3
Sobrevivenies (2] 3 696 742 BE4.1 [-} 2,3 36835 311 96,65 08 31 4336572 47,3 1.2
Entradas 697 0739 159 3.1 1754 468 4.5 3.8 BE3 266 27 4.1
Nascimentios 636 D20 122 6.6 1440037 i 8,8 TEE TE 24 67
Heenbradas 181 063 3.7 -} 7.0 314 431 0B {-h 9,1 B8 537 03 [-}128
Sapdas TEZ 840 174 8.1 15617163 3.0 8.1 612 1M1= 1.8 9.1

Salarios & outras remuneracoes (1 00D RS) Salario mediao mensal (RE)

Tipas de evenios

Wariacio relati-

Variagao relati-

dermograficos Total I:lis-Lrihui-',:z'f-u- wa anual (3] Total va anusal (5]
percantual (%) {1l i

Empresas ativas 1073 231 N2 1000 o7 2 559,66 02
Sabreviventes (2| 10862 543 714 29,0 a7z 2 573,60 a2
Entradas 10 BEY 29E 1.0 I-h 2,2 1 883,94 |-12.7
Nascimentos B 02 486 0.8 1.3 1 668,76 |-1 3.8
Resntradas 1 864 814 a2 -1 17,7 1 638,13 1.9
Saidas 16 132 77B 1.5 {-hB.3 1 720,688 -1 4.8

Fante: IBGE. Diretoria de Pesguisas, Coordenacdo de Cadastro & Classificacdes, Cadasira Central de Empresas 2074
2B

[1] Utilizou-s&= o indice Nacional de Fregos ao Consumidar - INFC, calculado pela IBGE, cam o deflator do salario
médio mensal do ano de 217, tendo como referéncia o ano de 200E. (2] A indicagao de sobrevivents se refere ao
evanto da empresa no ano de referéncia de 21 8. O calculo da variagdo relativa anual @ realizado com as empresas
gue foram identificadas como eventos de sobrevivencia em 2017, Dessa modo, ndo necessariarments se trata do
PSS oonjunic de smpresas.

Fonte: Estudo demogréfico de empresas IBGE 2020

E possivel observar na divulgacdo de dados, supracitados, que 697.079
empresas surgiram no ano de 2018 entre nascentes e reentrantes, enquanto o
namero de empresas que encerraram suas atividades foi bem maior, alcancando a
quantidade de 762.940 desativacfes empresarial gerando assim um saldo negativo.

Véarios sao os fatores que podem contribuir para o insucesso de um
empreendimento, Chiavenato (2007) apresenta alguns percentuais dos principais
motivos que levam empresas ao fracasso, segundo o autor os fatores econémicos
apresentam 72% das causas de falha nos negocios, 20% sdo motivados pela
inexperiéncia, 11% dos problemas sao ocasionados pelas vendas insuficientes que
podem ser afetadas por situacbes que vdo desde a fraca competitividade a
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localizag&o inadequada do empreendimento, aponta ainda que 8% das quebras sao
causadas por despesas excessivas e 3% por outros tipos de causa como:
Negligéncia, capital insuficiente, clientes insatisfeitos, fraudes e ativos insuficientes.

O SEBRAE SP (2014), considerando 1.829 entrevistas com empresas
que possuiam funcionérios, apontou que no Brasil, algumas falhas no momento da
abertura das empresas determinam aquilo que foi nomeado de Causa Mortis das
mesmas, levando ao encerramento das suas operacdes no mercado pelos seguintes
motivos: 46% nao sabiam o numero de clientes que teriam e os habitos de consumo
desses clientes; 39% nédo sabiam qual era o capital de giro necessario para abrir 0
negocio; 38% ndo sabiam o numero de concorrentes que teriam; 61% nao
procuraram ajuda de pessoas ou instituicGes para abertura do negdécio; 55% néao
planejaram como a empresa funcionaria em sua auséncia; 55% nao elaboraram um
plano de negdcios.

Como € possivel observar, muitos desses fechamentos de empresas se
deram pela inexperiéncia administrativa dos negocios, pela falta de olhar gerencial
para saber administrar crises, pelo imperativo do improviso que toma lugar das
medidas gerenciais estruturadas em micro e pequenas empresas. Apesar da
facilidade para abertura de empresas e os incentivos de crédito, devem ser levados
em consideracdo outros fatores que alavancaram muito o nUmero de abertura de
novas empresas no Brasil em 2020. Mesmo o ano sendo encerrado com o saldo
positivo entre aberturas e encerramentos, ndo se pode desconsiderar que o alto
namero de empresas que ndo conseguiram manter-se de pé durante as restricbes
da pandemia, também colaborou para o elevado indice de novos MEIs que entraram
no mercado.

Muitas pessoas perderam seus empregos e nao conseguiram reingressar
no mercado de trabalho. Diariamente 0s noticiarios mostraram que a pandemia da
COVID-19 gerou uma onda de demissdes e faléncias de empresas que nao
conseguiram se reinventar. Nao é absurdo deduzir que boa parte dessas novas
empresas abertas em 2020 nasceu sob as condi¢cdes de Causa Mortis apontadas
pelo estudo do SEBRAE.

O que hoje é apontado pelo Ministério da Economia como saldo positivo,
também pode se enquadrar em um futuro cenario de recorde em saldo negativo,
pois muitas pessoas podem ter empreendido pela simples falta de opcéo e

provavelmente muitos desses milhdes de novos negocios surgiram dentro de
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condicdes desfavoraveis para garantir sua longevidade, assim como a empresa alvo
do presente estudo que nao realizou qualquer tipo de pesquisa ou preparagéo para
ingresso no mercado de materiais de construcao.

Historicamente o mercado da construcdo civil € marcado por temporadas
de altos e baixos, em 2015 o Brasil vivia 0 auge de uma enorme crise no setor.
Segundo matéria publicada na revista Exame em julho de 2015, o cenario para esta
area era o mais alarmante possivel. O pais vivia 0 momento dos escandalos da lava-
jato, grandes empreiteiras envolvidas em esquemas de corrupcdo, empresarios
importantes do ramo sendo presos e 0 impacto da economia era avassalador. Isto
para citar somente um dos momentos de crise da construgéo civil.

Mesmo diante de perspectivas animadoras atualmente, € leviano nao ter
cautela quanto aos possiveis horizontes deste mercado. A construcao civil sofre e
gera influéncia direta e latente na economia do pais. Investir nesta area € assumir
constantes riscos por se tratar de um setor imprevisivel por sofrer constantes
interferéncias externas, seus momentos de crise sdo marcados por abalos

-

repentinos, impactantes e de lenta recuperacdo. E uma cadeia de diferentes
stakeholders que se mantém da atividade principal, que € construir, edificar. E
consequentemente as empresas fornecedoras de materiais para 0 segmento
também sofreram com as influéncias do segmento.

Como ja foi mencionado, a empresa objeto deste estudo nasceu durante
a crise na saude — mundialmente instalada em 2020 — a pandemia da COVID-19, e
reuniu a oportunidade com um antigo sonho de empreender na area ja mencionada.
Porém, o negocio foi acontecendo de maneira intuitiva e se encontrou carente de
planejamento e pesquisa de mercado, além de organizacdo administrativa e, por
essa razdo e tendo a ideia do impacto desta impulsividade em uma empresa,
principalmente em um ramo de mercado que exige extremo equilibrio e precaucéao, a
elaboracdo do Plano de Negocios se tornou mais que necessaria para que o sonho
nao dure menos tempo do que seu potencial oferece.

Com base no exposto, considerando o cenario otimista dos especialistas
vislumbram para o setor da construcdo e sendo este sabidamente um ramo de
grande concorréncia, surge, entdo, a questado central deste trabalho: Como se da a
utilizacado de ferramentas gerenciais de planejamento para abertura e estruturacao
de uma empresa familiar no segmento de fornecimento de materiais de construcao

civil?
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1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo Geral
Utilizar ferramentas gerenciais de planejamento para estruturacdo de uma
empresa familiar no segmento de fornecimento de materiais para a construgao civil

em Sao Luis — MA.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Conhecer o processo empreendedor para abertura de uma empresa
familiar no segmento de fornecimento de materiais de construcéo civil
em Sao Luis — MA;

e Criacdo do modelo de negocios a partir da utilizacdo do Model
Business Canvas;

e Propor o Plano de Negdcios que orientara a abertura e estruturacéo
de uma empresa familiar no segmento de fornecimento de materiais

de construcéo civil em Sao Luis — MA.

1.4 Estrutura da pesquisa

Todo o trabalho esta estruturado em cinco capitulos onde, primeiramente,
apresenta-se a introducgdo, justificativa, contextualizacdo da problematica da
pesquisa e objetivos norteadores. No segundo capitulo, apresenta-se a
fundamentacdo tedrica, estruturada em duas macros abordagens teoricas:
Empreendedorismo, aspectos introdutérios, tipos de empreendedorismo e processo
empreendedor; Instrumentos de planejamento que impulsionam as organizacdes a
adotarem um posicionamento empreendedor: Model Business Canvas e Plano de
Negocios. No terceiro capitulo, a pesquisa indica a metodologia que foi utilizada para
realizacdo da pesquisa. No quarto capitulo, serdo apresentadas a descricdo e
andlise dos dados e a sua associacdo com a utlizacdo de instrumentos de
planejamento: conhecimento sobre o processo empreendedor da empresa

pesquisada, criagdo de modelo de negocios e proposi¢cdo de um plano de negécios.
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Finalmente, o quinto capitulo aborda as conclusfes, as consideracfes finais e as

sugestdes para futuras pesquisas.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo, aspectos introdutorios

O empreendedorismo é uma atividade de grande importancia para a
economia do pais. Quando pessoas decidem empreender varias outras atividades
sdo movimentadas em decorréncia dessa atitude, empregos sao gerados e tributos
sao pagos transformando-se em recursos econdmicos.

Para Dornelas (2008), atualmente estamos vivendo na era do
empreendedorismo, pois as atitudes de pessoas empreendedoras tém ditado novas
regras na economia, ampliando os horizontes comerciais e culturais, desconstruindo
e reconstruindo as regras comerciais, abrindo leques de possibilidades com o auxilio
da internet e principalmente, gerando riquezas.

Muitas pessoas acham que empreender € um dom nato de determinados
individuos e que aqueles que ndo nascem com esse dom, ndo podem empreender,
pois estardo fadados ao fracasso. Conforme Sarkar (2014), a sociedade, do ponto
de vista do empreendedorismo, esta dividida em 3 parcelas, uma pequena parte é
composta por pessoas dotadas do empreendedorismo natural, jA& uma segunda
porcdo, bem maior, da sociedade empreendedora é formada por individuos que
podem ser influenciados a empreender educacional ou culturalmente falando, séo
pessoas que por algum motivo, externo a sua zona de conforto, aprenderam
empreender e terdo essa pratica incorporada a sua personalidade sem precisarem
ter nascido com ela, enquanto uma terceira parte dessa populacdo simplesmente
nao empreendera.

Ainda acompanhando o raciocinio de Sarkar (2014), a pessoa
empreendedora ndo € simplesmente aquela que abre um tipo de negdcio para sua
sobrevivéncia. Para ele a questdo do empreendimento esta diretamente ligada ao
quesito inovacdo, a vontade de ter sucesso em um negdécio que traga algo de
diferente, ainda que se trate de um tipo de negécio que seja comum, na visdo de
Sarkar (2014) empreendedor verdadeiro reine como atributos, a criatividade e a
capacidade de trabalhar arduamente para ver realizado do desejo de éxito do seu
negécio, enquanto que para Chiavenato (2007) as caracteristicas principais de um
verdadeiro empreendedor sdo compostas de: Necessidade de realizacao,

Disposicao para assumir riscos e autoconfianca.
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2.1.1 Tipos de empreendedorismo

Muitos autores em seus estudos sobre empreendedorismo trazem uma
série de tipificacbes que catalogam a pratica em varias modalidades, porém o que &
indiscutivel sobre empreender, € que dois sdo 0s principais caminhos que levam as
pessoas a encarar o desafio de um novo negocio, o da oportunidade e o da
necessidade, sendo este segundo, provavelmente, 0 meio que muitas pessoas
encontraram para conseguir manter seus sustentos durante este periodo
pandémico.

Conforme explica Luis Antonio Bernardi (2010), o surgimento da ideia de
um empreendimento pode surgir de maneiras variadas. De acordo com a
exemplificacdo do autor, essa concepcdo ocorre pela percepcdo e analise de
atividades, pelo aproveitamento de tendéncias e desenvolvimento (oportunidade); de
forma cultural e pela observacéo de habitos sociais de consumo; pela necessidade e
outras modalidades.

N&o é necessario ser experiente em um ramo de atividade para encarar
uma ideia empreendedora. Ainda consoante ao raciocinio de Bernardi (2010, p. 26),
“A concepgao de um empreendimento ou projeto, por vezes, nasce de habilidades
pessoais, gosto por determinada atividade e outras caracteristicas pessoais, até
mesmo por pessoas que nao tiveram experiéncia com o ramo [...]".

Sendo assim, pode-se concluir que diante das diversas formas de
ocorréncia da ideia empreendedora, suas principais tipificacbes ocorrem na
oportunidade, seja de uma ideia inovadora ou uma tendéncia de mercado, e da
necessidade, quando o empreendedor se depara com situacbes da falta de

alternativa para continuidade do seu sustento.

2.1.2 processo empreendedor.

Conforme explica Dornelas (2008), a decisdao de empreender surge da
unido entre as influéncias externas (sociais e ambientais) e as aptiddes pessoais do
sujeito empreendedor. Muitas vezes esses fatores ocorrem de forma tdo natural que
0 proprio empreendedor ndo sabe dizer o que o levou a empreender. Quando ha a

ocorréncia de um evento gerador que reune elementos necessarios ocorrendo o
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nascimento de um novo negocio, se estabelece entdo o principio do processo
empreendedor.

Ainda em consonancia com o pensamento de Dornelas sobre o processo
empreendedor, ele explica que a inovacao tecnoldgica € o fator crucial da pratica e
que tem sido o grande diferencial no desenvolvimento econdmico no mundo todo.
Explica, ainda, que o desenvolvimento econémico esta completamente interligado a
quatro fatores criticos, que sao: talento, tecnologia, capital e know-how. Para o
autor, somente apdés serem analisados esses fatores é que se pode, entéo,

compreender o desdobramento do processo empreendedor.

2.2 Instrumentos de planejamento que impulsionam as organizacfes a
adotarem um posicionamento empreendedor: Model Business Canvas e Plano

de Negdcios

Organizar um negécio requer clareza de objetivos e conhecimento da
rotina do empreendimento. Atualmente, é possivel contar com varios instrumentos
de planejamento que auxiliam, tanto no impulsionamento, quanto na manutencao do
negécio. Essas ferramentas sdo grandes facilitadoras na hora de se visualizar a
estrutura do neg6cio, ampliando o horizonte do empreendedor e ajudando a corrigir
falhas que no dia a dia acabam passando despercebidas.

Para a elaboracdo desta pesquisa, foram utilizados como métodos de
planejamento os modelos Business Canvas e Plano de Negodcios, como recursos
estratégicos organizadores da estrutura de negocio da empresa objeto deste

trabalho, a fim de se obter maior entendimento.

2.2.1 Canvas

O Business Model Canvas é um instrumento de planejamento que serve
para gerenciar o nascimento de um negécio ou a melhoria de um negdcio ja
existente. Criado por Alexander Osterwalder, o quadro permite ao empreendedor
uma visualizacdo descomplicada e descontraida da estrutura do negocio e dos
pontos que se deseja alcancar, além de outros importantes fatores de
funcionamento do empreendimento, tudo organizadamente disposto em um mapa

visual de facil elaboracédo, em pagina Unica.
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Conforme proposta de Osterwalder e Pigneur (2011), o Business Model

1113

Canvas ou “Quadro de Modelo de Negdécios” é constituido por 9 componentes
basicos: Segmentos de Clientes; Proposta de Valor; Canais; Relacionamento com
Clientes; Fontes de Receita; Recursos Principais; Atividades-Chave; Parcerias
Principais; Estrutura de Custo.

De acordo com a explicacdo dos autores, a segmentacao de clientes esta
relacionada com o publico que o empreendedor deseja alcancar, o determinado
grupo de pessoas para o qual o negdcio estd sendo feito e direcionado. Ainda
seguindo o esclarecimento dos criadores do modelo, as pessoas sdo a razdo pela
qual o empreendimento existe e para melhor satisfazé-las, é preciso agrupa-las de
acordo com suas caracteristicas e necessidades em comum, pois dessa forma as
chances do negdcio agradar esse publico sdo maiores, uma vez que o publico alvo
se sentir representado.

Com relagdo a proposta de valor, Osterwalder e Pigneur (2011) trazem
em sua abordagem que esta relacionada a aquilo que a empresa oferece ao seu
cliente como resolucao de seus problemas ou que ird agrada-lo. A proposta de valor
€ aquilo que o empreendedor agrega ao seu servico em beneficio de seu cliente e
pode se configurar tanto em uma nova proposta de beneficio quanto um
melhoramento das propostas ja existentes de maneira a atrair a atencdo do seu
publico alvo mais que o seu concorrente. Dentre alguns dos elementos capazes de
gerar valor, o0s autores apresentam como qualitativos: o desempenho, a
personalizagdo e a novidade. Existem, ainda, 0s componentes quantitativos
geradores de valor como: o preco, o design e a reducao de risco.

Quanto aos canais, 0 modelo proposto pelos autores aborda que se trata
da forma como o empreendedor se comunica com seu cliente, € o0 meio que ele usa
para entregar a sua proposta de valor ao seu segmento, fazendo-o entender o que
ele tem a oferecer, direcionando seu publico a avaliar o seu negécio e
principalmente a seleciona-lo, oferecendo também um dinamismo no qual se

possibilita o retorno deste cliente oferecendo a ele todo o suporte necessario.
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Figura 2: Tipifica¢éo e etapas dos canais de comunicagao

Tipos de Canais Fases do Canal

Equipes de

Direto

Vendas na 1.Conhecimento 2. Avaliagao 3.Compra 4.Entrega 5.Pés-venda

Web Como aumentamos o Como ajudamos os Como permitimos Como entregamos uma Como fornecemos apoio

Particulares

Lo conhecimento sobre clientes a avaliarem a aos clientes comprar Proposta de Valor aos pos-venda aos clientes?
Propria nNossos produtos e Proposta de Valor de produtos e servicos clientes?

servicos? nossa organizagao? especificos?

Parceiros
Indireto

Fonte: Business Model Generation (2011, p. 27)

Dando segmento a explanacédo de Osterwalder e Pigneur (2011), sobre os
elementos do Quadro de Modelo de Negdcios, em se tratando de relacionamento
com o cliente, eles explicam que precisa haver uma clareza por parte da empresa
sobre que tipo de relacionamento ela deseja ter com o seu segmento. E necessario
gue o0 usuario do servico seja conquistado, retido e ainda que se pense na
ampliacdo das vendas para esse publico. A forma como a empresa escolhe se
relacionar com o seu cliente de acordo com seu modelo de negdcio, ird impactar
diretamente na experiéncia geral de cada consumidor.

Dentre algumas modalidades de Relacionamento com o Cliente
apresentadas, vale destacar duas que se opdem fortemente: A assisténcia pessoal,
fundamentada completamente na interacdo humana, na qual o cliente recebe auxilio
e é acompanhado até mesmo no pés-venda, ocorrendo tanto pessoalmente quanto
por meio telefénico, digital e etc. Ocorre também outra categoria de Relacionamento
com o Cliente na qual ndo existe interacdo direta, porém a empresa disponibiliza
todos 0s meios para que o cliente consiga servir-se, chamada de Self Service.

Relativo a Fonte de Receita, a autoria afirma que varias sdo as formas de
producdo de receita que uma empresa pode realizar, através de venda de recursos,
taxas de uso ou de assinatura, empréstimos, anuncios, dentre outros. Elucidam
ainda que a Fonte de Receita se trata de todo o dinheiro que uma empresa pode
gerar a partir de sua segmentacao, sendo possivel ainda aplicar mais de uma forma
de obtencdo de receita a uma mesma fracdo de mercado desde que o
empreendedor consiga descobrir qual valor seu publico alvo esta disposto a pagar
considerando a particularidade de cada segmento.

No componente, Recursos Principais, Osterwalder e Pigneur (2011)
descrevem que os modelos de negdcios requerem diferentes tipos de recursos

principais, sejam eles fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos. Eles explicam
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que é através desses recursos que a empresa se torna capaz de gerar sua Proposta
de Valor, alcance mercados, se relacione com sua segmentacdo para, entao,
conseguir obter sua receita em suas variadas configuracoes.

As Atividades-Chave séo as acdes que a empresa realiza para possibilitar
o funcionamento do seu negocio, segundo os autores. Seu conceito assemelha-se
bastante ao dos Recursos Principais quanto ao relacionamento com o cliente e a
geracdo de renda, porém as Atividades-chaves estdo relacionadas diretamente ao
trabalho realizado pela empresa, tudo o que é feito em acao até que se chegue ao
que é ofertado ao usuario. Essas acbGes podem ser exemplificadas como: a
producdo, que estd ligada a fabricacdo de produtos; a resolucéo de problemas, que
tem maior conexdo com a prestacdo de servicos assim como ocorre nas
consultorias; e as plataformas que estdo relacionadas fortemente aos servicos
prestados digitalmente.

No trabalho realizado por Osterwalder e Pigneur (2011), os Parceiros
Principais sdo descritos como aqueles responsaveis por possibilitar o funcionamento
do Modelo de Negdcio, trata-se da alianca firmada entre fornecedores e parceiros
que € capaz de diminuir os riscos e otimizar a aquisicdo de recursos para o
negécios. Essas convencdes podem se configurar de diferentes formas, realizando-
se entre ndo competidores, estrategicamente entre concorrentes, empreendimentos
conjuntos e ainda como uma parceria com fornecedores confidveis para fortalecer a
cadeia de suprimentos.

O ultimo elemento do Business Model Canvas, proposto por Osterwalder
e Pigneur (2011), trata-se da Estrutura de Custo que, conforme esclarecimento,
consiste em todos os itens geradores de custo para uma empresa. Varios dos
elementos citados anteriormente, para serem realizados, demandam um custo. Os
autores explicam que muitos modelos de negocios ja sdo criados em uma
configuragdo que prioriza a redugdo de custos. Existem também os modelos de
negécios nos quais a redugdo dos custos € menos priorizada em detrimento da
Proposta de Valor, nessas tipificacdes a Estrutura de Custo é baseada nos custos
fixos e variaveis, além das economias de escala e de escopo.

E a partir dessas nove bases que Osterwalder e Pigneur (2011),
elaboraram o Quadro de Modelo de Negdcio no qual se utilizam todos os elementos

citados, juntamente com o conhecimento de seus conceitos, para montar visual e
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estrategicamente a estrutura do negdécio a fim de inovar em uma abertura ou

melhorar uma estruturagéo deficiente. Conforme figura 3.

Figura 3: Estrutura do quadro de Modelo de Negécios criado por Osterwalder

O guadro de Modelo de Negocios

Parcerias —— i ;. d 2 » ; we . - . &
5 Atividades-Chave Proposta de [ Relacionamenio J Segmenios o |
Primeipais — _1- Valor Sy | com Clientes e Clicntes I
Recrnrsos Pr =
Ch Can -
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Fonte: Business Model Generation (2011, p. 44).

2.2.2 Plano de negoécios

O plano de negocios é uma ferramenta detalhada que auxilia o
empreendedor no planejamento do futuro do seu negdcio. Dornelas (2011) o define
como um documento e ndo somente uma ferramenta, que serve para 0
planejamento de um negdcio considerando o processo empreendedor, com ele é
possivel tracar as estratégias competitivas de mercado visando um posicionamento
futuro da empresa. Ainda acompanhando o raciocinio do autor, o Plano de negdcios
deve ser pensado como um elemento que auxilia no planejamento do
empreendimento partindo do principio de que o dono do negdcio tenha objetivos
claros sobre onde quer chegar com sua empresa, ndo € um processo obrigatério ao
se montar um negoécio, mas é uma opc¢ao inteligente e prudente para quem sabe
onde quer estar no futuro.

Em conceito bastante parecido com o de Dornelas, o SEBRAE (2013,

p.13), diz sobre o Plano de Negdcio que,
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Um plano de neg6cio é um documento que descreve por escrito os objetivos
de um negécio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um plano de
negécio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de
cometé-los no mercado.

Planejar o negdcio € um passo importante para que se tenham mais
chances de aumentar sua longevidade, pois a partir dele se estuda e conhece o
mercado no qual se quer investir, diminuindo os riscos que levam milhares de
empreendimentos a fecharem suas portas pouco tempo depois de iniciados.
Bernardi (2010) explica que manter o Plano de Negdécios € importante ndo sé para
abertura de um negdécio, mas para a sua revisdo periédica, pois a renovacgao
constante do negdcio e sua adequacao as modificacdes e nuances do mercado
configuram o que ele entende como boa pratica de gestao.

Conforme esclarecimento de Dornelas (2011), o plano de negdcios pode
ser utilizado de outras formas além do planejamento para abertura de um negadcio,
apontando que o interessante é se desenvolver véarias versdes do mesmo plano
visando atender necessidades de diferentes destinatarios como os parceiros, em um
trabalho estratégico conjunto; instituicbes financeiras no que diz respeito a
concessao de financiamentos; fornecedores, na aquisicdo de crédito e
estabelecimento de relagdo de confianga e demais interlocutores que podem

contribuir no bom funcionamento e sucesso do negdcio proposto para 0 mercado.

2.2.2.1 Modelos de Planos de negécios

Conforme explanado anteriormente, o plano de negocios € um importante
instrumento de planejamento. Para composicao deste trabalho, foram considerados
trés reconhecidos modelo de planejamento sendo eles: O modelo proposto por José
Dornelas, o modelo de plano de negdcios proposto pelo SEBRAE que € uma
instituicdo fortemente parceira dos pequenos empreendedores e 0 modelo proposto
pela plataforma MakeMoney, que se trata de um software destinado a facilitar a

estruturacdo e realizacdo do planejamento de negocios.

2.2.2.1.1 Modelo proposto por Dornelas

Apesar de atenderem de um modo geral os mesmos objetivos de
planejamento, os modelos de negdcios possuem diferentes estruturas. No modelo
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de Plano de Negoécios desenvolvido por Dornelas (2011), a formatagdo €
configurada por nove pontos basicos que compdem o plano ideal para o
desenvolvimento de um empreendimento, conforme o autor. Mas antes de se
estruturar qualquer negocio, Dornelas (2011) atenta para o desenvolvimento da
ideia, pois ter uma ideia ndo é suficiente para que se crie um negdcio. E necessario
gue se analise a viabilidade dessa ideia, se ela pode realmente se transformar em
uma oportunidade e oferecer algo de novo no mercado, para isso 0 autor indica a
aplicacdo do método 3M: Market Demand (Demanda de Mercado); Market Structure
and Size (Analise de Margem); Margin Analysis (Tamanho e Estrutura Do Mercado).

Uma vez observado que a ideia pode se tornar um negocio viavel, é hora
de se aplicar a estrutura do modelo de plano de negdcios proposta pelo autor. Na
primeira etapa do plano, Dornelas (2011) recomenda abordar o Conceito do
Negocio, nessa fase deve ficar esclarecido do que se trata o negdcio, para atender
as necessidades de quem ele existe e 0 que ele esta oferecendo a este publico.
Conforme explica, ainda neste ponto do planejamento, devem ser explanados de
forma sucinta os elementos que permitirdo um funcionamento correto da empresa,
como licenciamentos, informar quais seus produtos e servicos de forma clara e
objetiva, descrever a estrutura fisica da empresa como localidade, filiais e parceiros.

Na segunda secdo do plano de negécio deve ser apresentado o Mercado
e Competidores. Nesse ponto o empreendedor precisa ter ideia o mercado no qual
pretende atuar, € necessario saber em qual setor seu negécio se encaixa, o publico
alvo e o nicho de mercado devem estar bem definidos nesta fase do processo e
deve ser aclarada a necessidade do consumidor, para que se demonstre qual a
razao desse negocio existir e porque ele € uma boa oportunidade, por qual razéo as
pessoas necessitam dele. Dornelas explica ainda que na segunda secdo é
importante a elaboracdo de uma tabela comparativa na qual os pontos fortes e
fracos tanto do empreendimento quanto de seus concorrentes a fim de se verificar o
posicionamento competitivo dentro do mercado que se deseja inserir.

No terceiro quesito da estrutura de José Dornelas (2011) aborda-se a
Equipe de Gestdo. Nesta secdo sera demonstrada a equipe que sera responsavel
pelo gerenciamento do negdécio destacando suas qualificacdes e pontos fortes. O
autor explica que as pessoas sdao um fator critico de sucesso no negdécio e que por
essa razao existe a necessidade de se demonstrar que a empresa conta com uma

equipe bem estruturada e comprometida, capaz de fazer com que o
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empreendimento obtenha éxito em seus objetivos. Por esta razdo é preciso deixar
claro quem séo essas pessoas, qual o nivel de conhecimento delas, qual a relagéo
de trabalho e parceria elas tém com a companhia.

No que diz respeito a quarta secdo, José Antdonio Dornelas (2011) trata
dos Produtos e Servicos, nesta fase ele diz que de forma objetiva deve ser
apresentado o produto ou servico que o empreendimento deseja oferecer ao seu
publico alvo. O plano precisa aqui apresentar as caracteristicas da proposta de
inovacdo que o empresario deseja apresentar ao mercado, precisa esclarecer qual a
utilidade do seu produto ou servico, o que o diferencia das demais propostas
oferecidas pela concorréncia, qual a durabilidade da sua mercadoria e, se for o caso,
guais inovacdes tecnoldgicas ele oferece ao seu mercado consumidor.

Na quinta subdivisdo do modelo proposto por Dornelas (2011) o elemento
sobre o qual se versa é Estrutura e Operacdo que, por sua vez se trata de uma
espécie de continuacdo das duas secdes anteriores e conforme o autor orienta, deve
ser composta de clareza e objetividade podendo trazer alguns pontos que nao
tenham ficado claros anteriormente. Nesse quesito, o objetivo é informar como
funciona a estrutura e a setorizacdo da empresa, deve entéo ser perceptivel a forma
como 0s processos sédo interligados e como a comunicacdo entre eles flui, a forma
como a empresa lida com provisdes, a disposi¢cdo e disponibilidade de seu ativo
imobilizado, além do funcionamento de seus processos que, também, devem ficar
claros nessa ramificacdo do plano de negdécios proposto pelo teorico.

O sexto topico do modelo de Dornelas (2011) versa sobre Marketing e
Vendas, o escritor pontua que essa se¢do € uma das mais importantes do
planejamento por se tratar da fase na qual sera apresentada a maneira como 0
produto ou servico sera colocado no mercado, através da projecdo de vendas se
apresenta os resultados que se é possivel alcancar, o que demonstra o potencial de
mercado que a empresa apresenta. De maneira geral, Dornelas (2011) explica que
as estratégias de marketing sdo comumente pautadas nos famosos 4ps (produto,
preco, praga e promogéao). Vale ressaltar que nesse momento do planejamento deve
se destacar o diferencial do negdcio proposto com relacdo aos seus concorrentes.

Estratégia e Crescimento marcam a sétima secdo do modelo de
planejamento sugerido por Dornelas. Esta divisdo, conforme ensina, esté interligada
a Marketing e vendas e ndo ha exatamente uma posicdo correta entre as nove

secbes para que ela esteja alocada, o que realmente importa, segundo o autor, é
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que ela esteja bem definida. Nesse momento do planejamento a orientagdo do
desenvolvedor é que se exponham o0s meios que serdo utilizados para que sejam
atingidos os objetivos que foram tracados, destacando-se os pontos que o diferem
dos demais atuantes do setor.

Finalmente, no critério financas, conforme Dornelas (2011) o
empreendedor expfe 0s numeros que envolvem o projeto abrangendo todo o
investimento necessario para tornar o plano possivel até a criagdo do plano de
viabilidade que é quem dira se este negdcio € rentavel e conseguira se sustentar no
mercado, resolvido este quesito o plano de negdcios proposto pelo autor € finalizado
com o Sumadrio executivo no qual todo o planejamento sera apresentado de forma

enxuta e resumida, porém clara.

2.2.2.1.2 Modelo proposto pelo SEBRAE

O SEBRAE ¢é uma entidade privada sem fins lucrativos que tem como
objetivo promover a competitividade e auxiliar no desenvolvimento sustentavel de
micro e pequenas empresas em seus empreendimentos, conforme sua prépria
definicdo. Com relacdo ao seu modelo de plano de negécios, o SEBRAE aborda as
mesmas vertentes dos autores ja citados, porém com uma linguagem simples e de
facil entendimento que possibilita ao empreendedor uma clara compreensédo dos
passos a serem seguidos fornecendo ainda diversos quadros de facil preenchimento
gue possibilitam uma visualizagdo mais didatica do ponto abordado.

No modelo de plano de negdcio proposto pelo SEBRAE (2013), sua
estrutura propde que o planejamento se inicie pela apresentagdo do sumario
executivo, no qual estara presente todo o resumo dos pontos principais do plano de
negocios como: os dados do empreendimento, missdo da empresa, setores de
atividade, forma juridica, enquadramento tributario, capital social, e fonte de
recursos.

Em seguida o modelo SEBRAE (2013) aborda os pontos analise de
mercado e plano de marketing, realizando assim o estudo da clientela, concorréncia
e fornecedores para entéo tracar suas estratégias de lancamento e apresentacéo de
seus principais produtos e servi¢os, definicdo dos precos para competir no mercado,
estratégia de promogéao do produto, estrutura e localiza¢do do negdcio.
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Figura 4: Quadro de analise de concorréncia
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Fonte: Como elaborar o plano de negdécio (SEBRAE, 2013, p. 43).

by

Dando continuidade a estruturacdo do plano proposta pelo SEBRAE
(2013), a abordagem traz o plano operacional no qual é apresentado o layout do
negoécio, a capacidade de producgéo, os processos de operacdo do empreendimento
incluindo a necessidade de pessoal para execugcdo da atividade proposta pela

empresa.

Figura 5: Modelo de layout
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Fonte: Como elaborar o plano de negécio SEBRAE (2013, pag. 59).

Na etapa do plano financeiro do modelo SEBRAE (2013) toda

estruturacdo financeira € apresentada no projeto, 0 SEBRAE fornece neste ponto
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uma série de pequenos modelos de planilha bastante simplificados que ajudam a
elaborar melhor os calculos necessérios para a analise de viabilidade financeira do
negocio. Projecdo de investimentos, faturamentos e custos; capital de giro;
demonstrativos de resultados e finalmente a viabilidade do negdcio, a fim de se
identificar se o empreendimento trara retorno ao empreendedor e se ter4 capacidade

de se sustentar sozinho.

Figura 6: Modelos de célculo de descricao de investimento e fontes de recursos
Descricao dos investimentos Valor (R$) (%a)

1. Investimentos Fixos — Quadro 5.1

2. Capital de Giro - Quadro 5.2

3. Investimentos Pré-Operacionais - Quadro 5.2

Total (1 + 2 +3) 100,00

Fontes de recursos Valor(R5) (%) |
1. Recursos proprios
2. Recursos de terceiros
3. Outros
Total (1 + 2 +3) 100,00

Fonte: Como elaborar o plano de negécio SEBRAE (2013, p. 81).

2.2.2.1.3 Modelo proposto pelo software MakeMoney

O MakeMoney ou “Fazer Dinheiro” em livre tradugcdao € um software
destinado a montagem de planos de negocio. Conforme relato presente em seu site,
a primeira versédo do programa foi langada em 1998 e desde entdo vem se tornando
referéncia de mercado e € adotado por varias instituicdes de ensino superior.

O modelo de plano de nego6cio do MakeMoney foi utilizado como
ferramenta de planejamento para a empresa alvo deste trabalho e dentre os clientes
relacionados em seu site  (makemoney.starta.com.br/software-plano-de-
negocio/referencia/) constam importantes nhomes como o banco Santander, Rede
Globo, UNIMED e até mesmo o proprio SEBRAE.

A demonstracdo do modelo do programa foi elaborada utilizando o roteiro
original e as descricbes adaptadas, conforme proposto pelo MakeMoney e exposto

no quadro descritivo abaixo.
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Quadro 1: Roteiro do Plano de Neg6cio MakeMoney e descrigbes adaptadas

ELEMENTO TEXTUAL DO PLANO DE
NEGOCIOS

DESCRICAO

1-

SUMARIO EXECUTIVO

Apesar de ser apresentado logo no inicio, a

orientacdo da ferramenta é de que seja o Ultimo ponto
a ser elaborado por se tratar de um resumo do plano

geral. Devera constar: apresentacdo, equipe,

produtos, servigos, tecnologias e vantagens

competitivas.

2-

O NEGOCIO - MISSAO, VISAO,

VALORES
2.1 Historico e Motivacao

2.2 Modelo do negdcio / Finalidade do

Negdcio

2 - Introduzir as motivagfes para o empreendimento.
Identificar se existem inovacdes, novas tecnologias,
estratégias diferenciadas ou se sera ofertado algum
produto novo no mercado. Explicar de onde surgiu a
oportunidade.

2.1 - Esclarecer o nascimento da empresa se é
emergente ou consolidada. No caso de ser uma nova
empresa, explicar o surgimento da ideia. Se a
empresa for existente, informar qual seu
posicionamento, conquistas, estratégias, evolucdo e
em que as novas medidas irdo contribuir para a
lucratividade da empresa.

2.2 - Breve descricdo do modelo adotado. Explicar
como se dard o ganho; se é comércio, indlstria ou
servico; se aluga, licencia ou vende; dentre outras
caracteristicas comerciais pertinentes a atividade do

empreendimento.

3 PRODUTOS E SERVICOS

3.1 Caracteristicas e Beneficios

3.2 Estagio de desenvolvimento

3 - Apresentar, de forma objetiva, quais produtos e
servicos serdo ofertados no mercado, evitando
excessos de detalhes técnicos e focando na
usabilidade e beneficios do objeto do negdcio.

3.1 - Descrever produtos e servigos e suas principais
caracteristicas e tecnologias. Informar qual a proposta
de valor no negdcio, quais as vantagens para o0
consumidor na sua aquisicdo e como o produto ou
servico se caracteriza no mercado.

3.2 - Dizer em qual estagio de desenvolvimento se
encontra o empreendimento, em qual momento 0s
produtos poderdo ser comercializados, avaliar o ciclo

de vida do setor e do produto.

4 O AMBIENTE DO NEGOCIO
4.1 Andlise do Setor

4 - Realizar a avaliacdo do mercado e identificar se o

ambiente é favoravel ao negocio. Informar a qual o
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4.2 O Mercado Potencial
4.3 Andlise da Concorréncia

ramo o empreendimento pertence e qual publico ele
atende, se o mercado é consolidado e como se d4 a
concorréncia.

4.1 - Narrar as caracteristicas do setor de atuacdo
considerando suas maiores relevancias como:
demografia, economia, legalizacdo, dentre outras.
Identificar as tendéncias, mudancas tecnolégicas,
predominancia das empresas conforme seu porte e a
lucratividade do setor. Apontar quem sdo os lideres
de mercado.

4.2 - Apontar a area de concentragdo do mercado,
qual o publico principal e quais as caracteristicas dele.
Indicar a abrangéncia do mercado e qual a situacao
do mesmo, se estd em crescimento, estavel ou em
declinio e qual a influéncia da sazonalidade nele.

4.3 - Mostrar quem sdo os concorrentes diretos e
indiretos e que possuem produtos ou Sservicos
substitutos, relacionar suas caracteristicas no
mercado e quais seus pontos fortes e fracos além dos
beneficios que oferecem. Relatar quais estratégias e
meios de promocéo utilizados por eles.

5 ESTRATEGIAS DE MARKETING
5.1 Posicionamento

5.2 Foco e Segmentagao

5.3 Plano de ingresso no mercado

5.4 Distribuicdo e Comercializa¢éo

5 - Demonstrar os métodos que a empresa ird utilizar
para interagir com seu publico e apresentar seu
produto. Resumir as estratégias e praticas comerciais
que seréo utilizadas.

5.1 - Destacar qual imagem deseja passar e de qual
forma se diferencia de seus concorrentes. Indicar
quais estratégias de posicionamento serdo utilizadas:
melhores precos, proposta de valor, seguranca,
personalizagdo, dentre outros.

5.2 - Relatar as caracteristicas do segmento
escolhido, exemplo: idade, sexo, escolaridade,
religidlo, assim como outros fatores demograficos.
Apontar os fatores que influenciam o consumo do
segmento e quais as fatias do mercado serdo
priorizadas, justificando a escolha.

5.3 - Apresentar: os meios de lancamento no
mercado, que tipo de politica de preco sera adotada;
se é possivel o desenvolvimento de acdes a partir dos
recursos disponiveis; se existem possibilidades de

parcerias e quais sao; qual o tempo de vida estimado
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das atividades; meios de avaliacdo de resultados.

5.4 - Inteirar sobre onde o produto ou servico podera
ser adquirido, como sera feita a divulgacdo, quais
canais de distribuicdo serdo utilizados, qual tipo de
pesquisa definiu o mercado consumidor, quais
alternativas possui para o caso de ocorrerem falhas
na distribuicdo, apresentar a forca de venda e como a
concorréncia realiza sua distribuicdo elaborando um
comparativo.

6 ADMINISTRACAO E GESTAO

6.1 Producéo, Localizacdo e Instalagcbes
6.2 Descricdo Legal e estrutura Societéaria
6.3 Equipe

6.4 Terceirizacdo e equipe de apoio externa
6.5 Aliancas e Parcerias

6.6 Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao
6.7 Gestao da Qualidade

6 - Identificar os gestores da empresa, qual a
estruturagdo  administrativa.  Abordar qual a
importdncia dos processos gerenciais para que o
negoécio seja bem sucedido. Em caso de empresas
nascentes, ressaltar que se trata de uma ideia de um
novo negoécio, mas para empresas existentes,
esbog¢ar um plano de a¢éo a ser implementado.

6.1 - Apresentar dados sobre a infraestrutura fisica
disponivel ou a ser adquirida. Discorrer sobre os
planos de producdo ou comercializagdo de acordo
com o tipo de negdcio adotado, abordar a tecnologia
ou processos de producgédo utilizados de acordo com o
produto ou servico ofertados.

6.2 - Fala sobre possiveis licencas, controle ambiental
ou legislacdo a serem seguidos para o funcionamento
do neg6cio. Apresentar o regime juridico da
sociedade e quais os termos para uma eventual
dissolugdo. Apresentar o organograma do negocio.
6.3 - Discorrer sobre: o papel dos sécios na empresa,
a capacitacdo da equipe gestora e suas atividades,
falar sobre os demais membros da equipe com foco
nas principais funcoes.

6.4 - Apresentar possiveis empresas, custos,
prestadores e beneficios e, caso haja, necessidade de
servigo terceirizado para 0 apoio do negdcio proposto.
Apontar a importéncia das atividades de pesquisa
para o negécio; qual a necessidade de atualizacéo
dos produtos e processos, considerando a
concorréncia e a inovagao tecnoldgica; quais meios a
empresa utilizara para manter-se informada quanto as
novas tecnologias de mercado e quais parceiros de

pesquisa tem ou podera adquirir.
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6.7 - Comentar sobre a qualidade do servico e
produtos, os meios utilizados para manutencdo e
avaliacdo da qualidade e da satisfacdo dos clientes;
como sera feito o aprimoramento dos produtos e
servigcos e como se da o cadastro de clientes.

7 - Realizar um apanhado geral da implantacdo do
negocio e demonstrar a capacidade que a empresa
possui de aproveitar as oportunidades do setor e
enfrentar as crises do mercado.

7.1 - ldentificar as ameacas e oportunidades
considerando as caracteristicas do mercado e do
comportamento do publico, analisando quais impactos
esses padrbes poderdo causar no negécio. Observar

guais fatores externos podem ocasionar mudangas no

7 PLANO DE IMPLANTACAO funcionamento como fatores politicos, geograficos,
7.1 Andlise de riscos (Andlise SWOT) econdmicos e outros.

7.2 Fatores criticos de Sucesso 7.2 - Mostrar os pontos do plano de negécio que séo
7.3 Cronograma fundamentais para viabilizar a abertura ou
7.4 Alternativas Estratégicas funcionamento da empresa e sem 0s quais 0

empreendimento ndo tem como dar certo.

7.3 - Elaborar um cronograma dos processos de
planejamento necessarios até a abertura ou
implantacdo da melhoria do empreendimento, como:
pesquisa de mercado, elaboracdo do plano de
negocio, arrecadacgdo de recursos, etc.

7.4 - Considerar um cendrio pessimista para o
negoécio e apresentar alternativas para esse cenario,
uma espécie de “plano B”.

Reunir as informacg@es financeiras, como custos em
geral, investimentos necessérios, capital de giro,

capital social, receitas e despesas e demais
8 PLANO FINANCEIRO

informacdes relacionadas a movimentacdo do
dinheiro para que se possa atestar a viabilidade do

negocio.

Fonte: Modelo de Negécios — Roteiro utilizado extraido do Software MakeMoney verséo 10.0.

A seguir, pode ser observada a tela principal da plataforma contendo o
roteiro completo utilizado no referido modelo, além do demonstrativo do
demonstrativo com a aba referente a descricAo de produtos e servicos com

importantes detalhes da ferramenta.
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By
Roteiro
5 Resumo Executivo
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5 Histérico e Motivagio
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- [4 Distribuicdio e Comerciali
B ||| Administracio e Gestdo
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-
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AMEXO I - ProjecBes Financeiras

Projecdo de Fluxo de Caixa

Ajuda

o Arial 12

Produto 1 | Produto 2 | Produto 3 | Avangado

Modelo de Receitas do Produto/Servigo

() Fabricagdo prépria (produto industrializado) Margem de Lucro Bruta (%):

Custos de producdo/entrega do produto ou servico

Caracteristicas do produto/servigo, preco de ializagdo e custos hvid
Tipo de Produto ou Servigo Identificacdo do Produto ou servigo
@) Servigo Mome,Descricio: SGC 20
() Produto de terceiros {compra e revenda) Uridade de venda: lic:

0.0 |

Preco (de cada unidade de venda):

Materia-prima e outros custos Custo por unidade de venda Preco de venda: 450000
Fretes 3 25,00 -
Embalagens 5 4,00
CD-ROM [ 1,50 Preco de venda varia ao longo do tempo
M il 3 732
SNU3 Mpresso T : Preco de venda - Ano II: 4500,00
: - Preco de venda - Ano IIT: 4500,00
3 - Preco de venda - Ano IV: ARO0L00
T - .
k3 - Preco de venda - Ano V: 0,00
Suporte 3 edigdo - Relatério de Inconsisténcias
[ Prestadores de Servigos Ok -
[ Remuneracdo dos Sdcios Ok
[EH] Despesas Administrativas Ok F
[EE Produtos, Servigos e Insumos
1), Produto 1: (AMNO 5) - Prego deve ser um nimero maior que zero. =
[ Receitas Ok
3| Impostos Ok b
3| Estrutura Financeira Ok -
iy Orientacao :) Opinido dos Especialistas | [3# Anotacdes | /I, Relatério de Inconsisténcias (1 erro)

Arquivo: NovoProjeto  CAP MNUM  SCRL

Fonte: Disponivel em < http://makemoney.starta.com.br/wp-content/uploads/2011/11/Tela-Principal-
MakeMoney.png>, acesso em 27.04.2021, 21h45
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

O desenvolver de novas atividades se da inicialmente por meio da
pesquisa, sendo esta na concepcdo de Minayo et. al. (2015) atividade fundamental
da ciéncia, a partir de questionamentos e da construcao da realidade social, ou seja,
€ a partir da problematizacdo de um ponto da realidade que surge a necessidade de
pesquisa.

Além da pesquisa, outro aspecto fundamental é o meio que se utiliza para
realiza-la, a metodologia, através da qual serdo utilizados os instrumentos que
possibilitardo a compreensao e solugdo do problema através de processos tedricos
e praticos, Minayo et. al. (2015, p. 14) diz que “a metodologia inclui simultaneamente
a teoria da abordagem (o método), os instrumentos de operacionalizacdo do
conhecimento (as técnicas) e a criatividade do pesquisador (sua experiéncia, sua

capacidade pessoal e sua sensibilidade)”.

3.1 Caracterizacao da pesquisa

Quanto a sua classificacdo esta pesquisa se caracteriza como descritiva
por se tratar da descricdo de seu objeto de estudo e predominar a observacgao
sistematicas do problema escolhido em seu ambiente ocorrendo, assim, a pesquisa
em campo.

A abordagem do estudo se é configurada como qualitativa a partir do
momento que se vai ao ambiente de ocorréncia da problematica para realizar uma
analise subjetiva através de suas observagcbes, em consonancia com o0

esclarecimento de Godoy (1995, p. 21).

Algumas caracteristicas bésicas identificam os estudos denominados /I
gualitativos. Segundo esta perspectiva, um fendmeno pode ser melhor
compreendido no contexto em que ocorre e do qual é parte, devendo ser
analisado numa perspectiva integrada.

Quanto a sua tipologia a pesquisa apresenta um de pesquisa-acao, pois
como explicam Ramalho e Marques (2009), nesse tipo de pesquisa se intenciona
uma intervencao planejada com envolvimento do pesquisador em relagcdo ao grupo
no qual o problema esta inserido o que possibilita sanar problemas diagnosticados
em situacdes especificas.
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O método no qual a pesquisa se enquadra é o dedutivo, pois as solu¢des
apresentadas para a problematica partem de premissas ja estabelecidas a partir de
estudos realizados anteriormente cujo objetivo é comprovar na aplicabilidade a

veracidade dessas premissas, como explicado por Santos e Parra Filho (2017).

3.2 Universo, amostragem e amostra

O universo considerado para a realizacdo do estudo foi 0 mercado de
insumos para construcdo da macro regidao de Sao Luis — MA.

A amostragem estudada foi o mercado de pequenas empresas de
material de construcéo do bairro da Piramide, no municipio circunvizinho de Raposa
— MA, possuindo um carater ndo probabilistico.

A amostra escolhida é uma pequena segmentacao do grande mercado de
materiais de construcdo, alocada em um bairro emergente com possibilidades reais

de expanséo.

3.3 Instrumento de coleta de dados

Para coletar os dados necessarios a pesquisa, foi utilizado o questionario
proposto por Dornelas (2008), que é fortemente utilizado na graduacdo e poés-
graduacdo para tracar o perfil empreendedor e conhecer a experiéncia do
entrevistado ndo s6 no ambito profissional como nos seus anseios pessoais com
perguntas que abordam sobre os sonhos, as influéncias e as vivéncias com o
empreendedorismo, este foi aplicado ao proprietario do empreendimento. Também
foi utilizada a pesquisa in loco juntamente com a observagdo do mercado em

visitacOes aos principais concorrentes.
3.4 Perspectiva de andlise de dados
Para auxiliar a analise dos dados coletados foram utilizadas ferramentas

de planejamento de fundamental importancia para a compreensao e sugestao de

solugdes como:
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O quadro de planejamento Model Business Canvas, que apresenta as
principais caracteristicas e solu¢cdes para o negocio de forma clara, objetiva e
sucinta.

O Plano de Negdcios, que no caso do presente trabalho, foi adotado o
modelo proposto pelo software MakeMoney na verséo 10.0, cuja quantidade de itens
e detalhamento possibilitam uma visdao aprofundada do posicionamento do
empreendimento.

A analise da matriz SWOT, que demonstra objetivamente o
posicionamento estratégico da empresa considerando forcas e fraquezas em seu
ambiente interno além das oportunidades e ameacas extrinsecas ao negdcio.

E, finalmente, foi utilizado o plano de viabilidade no qual foram reunidos
os dados financeiros da empresa para atestar sua condicdo de existéncia e

manuten¢do no mercado escolhido.
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4 ANALISE DE DADOS

A seguir apresentam-se por meio de ferramentas, as analises dos dados
coletados objetivando solucionar os problemas observados para possibilitar um

processo seguro de reestruturacdo da empresa estudada.

4.1 Processo empreendedor para abertura de uma empresa familiar no

segmento de fornecimento de materiais de construcao civil em Sao Luis — MA

Com o proposito de compreender melhor o perfil do proprietario do
empreendimento estudado, foi realizada a aplicacdo de um questionario de
perguntas subjetivas tendo por base o modelo proposto por Dornelas (2008),

exposto a seguir.

4.1.1 Aplicacdo do questionario de perfil empreendedor conforme modelo de
Dornelas (2008)

Questionario de empreendedorismo

1. Que fatores o influenciaram a se tornar empreendedor?

Resposta: Talvez a personalidade e historia de vida. Por ser de familia
muito humilde, desde cedo (crianga) precisei trabalhar e sempre tive espirito de
lideranca.

2. Que pessoas/empreendedores o inspiraram?
Resposta: Nenhuma. Muito mais a necessidade de trabalho. Porém, no
que diz respeito ao carater e honestidade, tenho como referéncia duas pessoas com

guem trabalhei ainda na juventude.

3. Alguém da sua familia era empreendedor?

Resposta: Nao. Tem varios comerciantes, mas empreendedores nao.
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4. Houve algum evento de “disparo” para iniciar o negocio? (demisséo,
aposentadoria, outro?...)

Resposta: Nao. Comecei a trabalhar ainda criangca e poucas vezes
trabalhei como empregado. Desde jovem trabalhava por conta prépria, sempre fui

comerciante.

5. Ele criou seu proprio negocio durante a faculdade/colégio?

Resposta: Nao

6. Que educacéo formal ele teve? Foi relevante para o neg6cio?
Resposta: Ensino fundamental incompleto

7. Como o empreendedor encontrou a oportunidade?

Resposta: Quando mudei para o ramo atual, fui convidado por um amigo,
dono de uma distribuidora de equipamentos de seguranca eletronica, para trabalhar
no segmento como vendedor, instalador e prestador de servicos de manutengcédo em

CFTV, cerca elétrica e automatizacdo de portdes.

8. Como ele avaliou a oportunidade?
Resposta: A partir da demanda do mercado.

9. Ele tinha um plano de negdcios? Se nao, ele fez algum tipo de planejamento?
Peca que explique
Resposta: Nao. Nenhum tipo de planejamento, apenas a ideia.

10. Que experiéncia de trabalho anterior o0 empreendedor teve antes de abrir 0
negocio?

Resposta: Sempre trabalhei com comeércio. Durante 20 anos trabalhei
como agougueiro e depois montei 0 meu proprio agcougue e minimercado. Em 2005,
apO0s um periodo de crise, fechei o estabelecimento e mudei para o ramo de
seguranca eletronica (CFTV, cerca elétrica, automatizagdo de portdo, entre outros),
mesmo sem experiéncia ou curso na area. Acredito que o fato de ser uma pessoa

curiosa, observadora e zelosa com aquilo que faco sempre me ajudou. Atualmente,
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além do segmento de seguranca eletrbnica, ofereco servicos de vidracaria e montei

uma loja de materiais de construcdes, que sempre foi um sonho.

11. Quais sao suas forcas e fraguezas?

Resposta: Forcas: dedicacédo, zelo (preocupacdo com a qualidade dos
servicos/produtos), espirito de lideranca, relacionamento interpessoal, raciocinio
rapido, praticidade.

Fraqueza: desorganizacéo, que influencia na ma gestéo.

12. Ele teve sécios?
Resposta: Nao

13. Pergunte sobre os sécios; eles complementaram suas habilidades para tocar o
negécio?

Resposta: Nunca tive sécios.

14. Que recursos (econdmicos/financeiros) ele precisou para implementar o
negécio?

Resposta: Em relacdo aos servicos de seguranca eletrbnica, no periodo
em que passei empregado na empresa do ramo, comecei a adquirir as ferramentas

necessarias e o transporte (moto) com o dinheiro oriundo das economias do salario.

15. Onde e como ele obteve estes recursos?

Resposta: Por meio do salario. No que se refere a loja de materiais de
construgdes, em funcionamento ha 4 meses, os recursos financeiros foram oriundos
da venda de cimento, em parceria com meu filho que é gerente de uma

ceramica/olaria.

16. Quando ele obteve seu primeiro cliente?
Resposta: Assim que sai da empresa, passei a trabalhar por conta
propria.

17. Qual foi 0 momento mais critico no inicio do negdcio ou mesmo depois de sua

criacao? Como foi superado?
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Resposta: No ramo atual, nunca teve um momento critico. Geralmente os
momentos mais dificeis sdo durante o primeiro trimestre do ano, quando o mercado
esta retraido ap0s as festas de final de ano, por isso ha queda nas vendas. Contudo,
h& aumento na prestacdo de servicos de manutencdo, pois, coincidentemente, € o
periodo de chuva, que é quando ha oscilacdo de corrente elétrica, o que leva a

danificacao de varios equipamentos (cercas, placas de motores, CFTV).

18. Qual foi 0 momento de maior satisfacdo?
Resposta: Me considero sempre satisfeito, pois adoro o que fago e gosto

dos desafios comuns a profissao.

19. Qual é o lado positivo de ser empreendedor? E 0 negativo?
Resposta: Para mim o positivo é me sentir satisfeito por realizar, criar

algo. Negativo: falta de incentivo, apoio e a sazonalidade do negdcio.

20. Como a carreira como empreendedor afetou sua familia?
Resposta: De todas as formas, sempre sustentei minha familia por meio

do trabalho com comércio.

21. Pergunte se ele faria isso de novo. Caso positivo, o que faria diferente?
Resposta: Sim, faria. Buscaria conhecimento e orientacdo técnica e

especializada.

22. Que conselhos ele daria a uma pessoa que quer se tornar um empreendedor?

Resposta: Planejamento, forca e foco.

4.1.2 Consideragdes apods observacéo do questionario

Apds andlise das respostas ao questionario de Dornelas e nao
desconsiderando a proximidade pessoal com o empresario devido ao parentesco, foi
observado a respeito do mesmo, que € notério ele tenha sim um perfil
empreendedor nato além de ser um experiente comerciante. Ele sempre busca
novas solugdes, é criativo e estd constantemente inventando, literalmente. Se néo

consegue achar algo que solucione o problema dele, entdo cria uma nova solucéo.
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E extremamente persistente, ndo se abate quando um negécio da errado
e sempre corre atras de se reerguer, ndo teme as dividas, sua a camisa, paga aquilo
que deve e recomeca tudo, algo caracteristico de empreendedores. E também uma
pessoa muito comunicativa e para onde vai, acaba cativando as pessoas.

Uma caracteristica, que observando hoje pelos olhos da administracéo, €
possivel perceber, € que na verdade a maior identidade de seus negdcios sempre foi
ele mesmo, seus negocios sempre acabam sendo conhecidos e popularizados
chamados por seu nome, como: “vai & no Baixinho”, “la no seu Mota”. Seus
apelidos, personalidade e sua popularidade, fazem com que sua imagem seja um
ponto interessante a ser explorado na identificacao visual de seu negdcio.

Hoje o empreendedor busca conhecimentos administrativos para que seu
sonho no ramo da construcdo cresca cada vez mais e para isso busca colaboracéo
profissional, sendo esse um importante passo em sua compreensao de

reconhecimento de erros passado que tendem a néo se repetir futuramente.

4.2 Criacdo do modelo de negécios a partir da utilizacdo do Model Business

Canvas

Para gerar uma ferramenta de facil visualizacdo que resumisse para o
empreendedor os principais pontos do seu plano de negdcio, foi elaborado o quadro
de modelo de negdécio, Model Business Canvas. Devido ao layout simples, a
ferramenta permitiu ser elaborada em programas simples de uso cotidiano, uma vez
gue néo requer grandes conhecimentos de edicao.

Como é possivel observar na ferramenta (quadro 2), os elementos de
maior relevancia no negécio em questdo, foram elencados de acordo com seus
nichos considerando aquilo que a empresa ja pratica e agregando novos elementos
que poderao ajudar a empresa a se organizar melhor e aproveitar as caracteristicas
positivas que possui como vantagem competitiva sobre seus concorrentes.

Um ponto importante a ser destacado € que no que diz respeito ao
relacionamento com o cliente, diferentemente do que a concorréncia pratica, 0
préprio empreendedor possui uma postura favoravel a elaboracdo de campanhas
que atraiam a atencdo e a fidelizagdo dos clientes, por possuir uma visdo
diferenciada do ambiente comercial, postura essa que facilita a aplicabilidade dos

quesitos sugeridos no Canvas.



Quadro 2: Quadro de modelo de negocio — CANVAS Mota Portdes e Construcdes

[Negu:fmic:: Melhoriada estruturade negocioda Mota, Portbes e Construgdes. Elaboragao: Thays Motade Lira.

CANVAS — Empresa do Ramo de Portdes e Construgao.
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4.3 Proposicdo do plano de negdcios que orientard a abertura e estruturacao
de uma empresa familiar no segmento de fornecimento de materiais de

construcdao civil em Séo Luis —= MA

A seguir, apresenta-se a proposicdo de um Plano de Negdcios para a
empresa Mota Portdes e Construcdes, elaborado a partir de pesquisa de campo,
observacdo do funcionamento do negocio e entrevista com colaboradores a fim de
orientar a sua estruturacdo para atuacdo no segmento de fornecimento de materiais

de construcgéo civil na macro regido de Sao Luis — MA.



PLANO DE NEGOCIO DA EMPRESA MOTA PORTOES E CONSTRUCOES

RAIMUNDO COSTA MOTA

S&o Luis — MA
Maio/2021
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1 SUMARIO EXECUTIVO

O empreendimento trata-se da empresa Mota Portdes e Construcoes.
Situada no bairro da Piramide no municipio de Raposa — MA, parte da regido
metropolitana da capital S&o Luis. Com CNPJ existente desde 2012, atua no ramo
de portdes eletrdnicos e componentes de seguranca para empresas e residéncias.
Neste primeiro momento do negodcio, atua somente o patriarca da familia na
configuracdo de Micro Empreendedor Individual — MEI.

Durante a pandemia surgiu a oportunidade de agregar ao negocio a
venda de cimento e tijolos com pre¢co competitivo de mercado; a partir de entdo, toda
a familia passou a atuar na nova ramificacdo da empresa e rapidamente, do retorno
dos produtos iniciais, passaram a agregar diversos outros produtos que resultaram
na atual loja de materiais de construcdo, o que também fez com que a empresa
passasse a apresentar caracteristicas de microempresa, necessitando da mudanca
do atual status de MEI, mudanca essa que esta passando por um demorado
processo de adaptacao aos tramites burocraticos.

O plano de negécios sera proposto pela bacharelanda em Administracdo
pelo IFPB campus Jodo Pessoa, Thays Mota de Lira, que vem acompanhando a
realidade na qual a empresa e a familia estdo inseridas, atuard na organizacao
administrativa do empreendimento além de prestar consultoria e pesquisa de
mercado para que se extraia 0 maximo potencial da empresa.

Na area de construgcdo a empresa conta com uma grande variedade de
produtos para construcdes e reformas, sendo o carro chefe da empresa a venda de
cimento, tijolos, telhas, areia, brita e demais materiais de edificagcdo e alvenaria.
Com relagéao ao nicho de portdes, realiza a fabricagdo dos mesmos, contando com
maquinario préprio, quitado e realiza as atividades em sua propriedade dispensando
0 pagamento de aluguel. Presta, ainda, servico de automatizacdo de portdes,
instalacdo de componentes de segurangca como cameras, cercas elétricas e
interfones.

A empresa se destaca no mercado com 0 preco que oferece aos clientes
conseguindo ainda tornar-se fornecedor de seus principais concorrentes. Outra
vantagem que chama atencéo e é positivamente avaliada pelos clientes, € a questao
do atendimento, o setor de vendas realiza um trabalho de satisfatério nas vendas e

nao mede esfor¢os para dar saida nos produtos ofertados pela empresa.
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O empreendimento ainda conta com caminhdo préprio de entrega e
promete ao cliente entregar produtos até mesmo nas localidades de dificil acesso,
quesito esse de grande diferencial, uma vez que a localidade na qual atua é de
recente formacéo e ainda conta com muitas ruas de dificil acesso devido a falta de

asfaltamento e infraestrutura urbana.

2 O NEGOCIO: MISSAOQ, VISAO, VALORES

O empreendimento ja esta no mercado ha alguns meses e nasceu de
uma oportunidade durante a pandemia, como mencionado anteriormente. Apesar de
ja ter atuado em outras areas comerciais, o proprietario sempre teve o desejo que
trabalhar com materiais de construcéo. Ele jA possuia o local e seu filho passou a
comercializar cimento, devido a outras parcerias, foi entdo que surgiu a ideia da
venda de cimento no imovel do pai. O filho, Raimundo Glaydson, trabalhava como
gerente de uma ceramica que atua na fabricacéo de tijolos, ponto este que também
facilitou a comercializam deste produto pelo pai devido aos parceiros adquiridos.

Apesar da relacdo comercial, pai e filho ndo atuam como sécios ambos
trabalham como parceiros, o cimento vendido atrai o publico com sua alta
competitividade no preco, pois eles conseguiram parceria com um importante
fornecedor, o que possibilita que, embora pequenos, consigam competir com 0s
grandes nomes do ramo, neste quesito. Outro diferencial que os destaca com
relacdo aos seus concorrentes diretos, € o fato de fazerem entrega em qualquer
localidade, mesmo que de dificil acesso, enquanto os outros depdsitos de material
de construcéo, de mesmo porte, costumam recusar entregas nessas localidades.

Uma proposta para diferenciar ainda mais este negoécio dos seus
principais concorrentes, € a implantacdo de uma pratica que ja vem sendo bastante
usada no periodo de pandemia, em outros setores, que é o delivery, considerando a
ocorréncia de uma segunda onda no aumento de casos de Covid-19, que ocorreu
em meados de novembro de 2020 apOs serem noticiados aumentos consideraveis
de caso apos o periodo de pico da doenca que ocorreu entre julho e setembro de
2020, de acordo com os informativos jornalisticos e, considerando ainda que,
conforme também noticiado em alguns veiculos de comunicacédo, a pandemia elevou
o numero de reformas. Essa pratica possibilitard uma relacdo mais segura com o

cliente uma vez que até mesmo por meio de WhatsApp possam ser fornecidos
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precos e imagens de produtos aos clientes, criando um canal de relacionamento

com o cliente no qual ele sinta que pode ter seguranca e confianga na empresa.

Missao:
O compromisso da Mota Portdes e Construcdes é o de ajudar seus
clientes a, literalmente, construirem seus sonhos, entregando preco e qualidade sem

medir esforcos para que seus produtos cheguem onde eles precisarem.

Viséo:
Até 2031, almejamos ser uma empresa referéncia em materiais de

construcdo e portdes, no municipio de Raposa-MA.

Valores:

Os valores da nossa empresa estdo pautados no acolhimento, todos 0s
esforcos de crescimento sdo com o sentido de proporcionar qualidade de vida aos
familiares, colaboradores e clientes, oferecendo nosso melhor a todos sem qualquer

descriminacao.

2.1 Historico e Motivacao

Mota Portdes e Construgcbes é uma empresa emergente, que surgiu da
oportunidade de fazer negécios com excelentes fornecedores em um periodo de
aumento no numero de reformas e constru¢des nas casas, ou seja, 0 mercado esta
aquecido. Trabalhar com material de constru¢cdo sempre foi um grande sonho do
empreendedor, Raimundo Mota, mas as oportunidades sempre o levaram para
outros ramos. No ramo em que atua, seu filho enxergou a oportunidade de dar o
pontapé na realizacdo do sonho de seu pai, e durante 0s meses em gque a empresa
vem funcionando, tem apresentado bons resultados e deixado toda a familia
confiante.

A Mota PortBes e Construcdes, junta dois negécios distintos, a venda de
materiais de construcdo e produtos para casa e 0 servico de fabricacdo e
automatizacao de portdes bem como instalacéo de itens de seguranca como cercas
elétricas, por exemplo. O servigo de portbes ja estd no mercado h& alguns anos e

casa perfeitamente com esta nova ramificacdo que a familia vem tocando com
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entusiasmo.

2.2 Modelo do negdcio / Finalidade do Negécio

A principal fonte de renda deste empreendimento é oriunda da venda de
cimento e tijolos que vem crescendo cada vez mais, tanto que desta fonte ja foi
possivel adquirir outros produtos para 0 negécio e bens que vao auxiliar ainda mais
no crescimento da empresa, tudo isso associado, claro, a prestacdo do servico de
portdes e automatizacao, que constitui a parte ja consolidada do negdcio.

A empresa retne as modalidades, comércio, indUstria e prestacao de
servigcos o que a torna versatil quanto a geracao de receita, pois trabalha com venda
de materiais, fabricacdo de portdes e ainda presta servicos de instalacdo de
manutencdo. Atua no mercado varejista objetivando a venda de seus produtos e
servicos ao consumidor final. Trabalha com a revenda de produtos e conta com
importantes parcerias. Sua estrutura de distribuicdo é propria, recentemente a
empresa adquiriu um caminhdo para realizacdo de suas entregas.

Com relacdo ao marketing, atualmente ndo estd havendo divulgacéo
amplificada e o que tem funcionado € o tradicional boca a boca, porém a proposta é
que a empresa se faca presente nas redes sociais até mesmo para chamar atencéo
para campanhas com promocdes e sorteios, dessa maneira se visa chegar a
clientes mais distantes e até mesmo atender aqueles que ndo podem sair de casa.
Outra estratégia que melhorara a expansdo da empresa com relagéo ao seu publico
€ 0 UsO que carros de propaganda para que consiga divulgar seu negocio também

nas redondezas cujo acesso a internet ainda € um tanto precario.

3 PRODUTOS E SERVICOS

A empresa, Mota Portdes e Construcdes, oferece produtos para casa,
materiais de constru¢do com um 6timo preco de mercado além de fabricar portdes e

oferecer servicos de automatizacao e instalacdo de seguranca.
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3.1 Caracteristicas e beneficios

Na venda de materiais de construcdo, apresenta como carro chefe
produtos como cimento e tijolo, contando com fornecedores que garantem seu
estoque proporcionando uma pratica de preco que se torna altamente competitiva no
mercado, embora a empresa ndo seja de grande porte. Realiza suas entregas em
qualguer parte do municipio e regides vizinhas mesmo que de dificil acesso,
chegando as localidades que a concorréncia opta por ndo adentrar, contando com
carros de frete, carro e caminhao proéprios.

Na fabricacdo de portdes conta com maquindrio proprio e a
especializacdo do proprietario, que jA tem anos neste mercado, tanto como
prestador quanto como empreendedor, e conta com uma fiel clientela. Atua
diretamente na confeccdo dos portdes e supervisiona a producdo e instalacdo dos
produtos que oferece.

Possui um portfélio diversificado realizando atividades como: servigos de
instalacdo de cercas elétricas e circuitos de seguranca, servico de automatizacéo de
portbes e realiza pessoalmente as manutencdes necessarias para o bom

funcionamento do servico prestado.

3.2 Estagio de Desenvolvimento

A empresa atualmente encontra-se em expansao, ja esta estabelecida no
ramo de portées ha alguns anos, porém agora da um novo passo agregando a
venda de materiais de construcdo ao seu portfolio. Seus produtos e servigos ja estao
disponiveis no mercado e tem conseguido um grande namero de vendas tanto de
materiais quanto a prestacao de servi¢cos o que também ocorre gracas ao periodo de
fim de ano, cuja sazonalidade favorece este mercado e também ao aumento do
namero de reformas ocorrido com a pandemia.

Este mercado possui varias nuances e sempre sofre influéncia de fatores
externos como, politica, economia, localizacdo geografica, dentre outros, porém
também é constantemente o retorno ao equilibrio, tendo seus periodos de alta e
baixa durante o ano, mas também permite equilibrar as financas com um bom

gerenciamento financeiro.
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Um ponto positivo na unido dos servigos oferecidos é que eles tém
diferentes periodos de favorecimento. Exemplo: A venda de materiais de construcao
costuma sofrer uma queda durante o periodo das chuvas, porém é justamente neste
periodo que o servico de manutencdo de portbes automaticos, e componentes de
seguranca, esta em alta. Com isso € possivel equilibrar as finangcas de modo a nao
passar por grandes periodos de queda no faturamento geral da empresa.

4 O AMBIENTE DO NEGOCIO

Em matéria, disponivel em niduu.com/blog/material-de-construcéo, foi
divulgada uma pesquisa da ABRAMAT (Associacdo Brasileira da Industria de
Materiais de Construcdo) que concluiu um aumento no mercado de materiais de
construcdo de 2%, mesmo diante da queda ocorrida no setor imobiliario, a pesquisa
prevé ainda que no ano de 2020 esse numero tenha passado a ser de 4% de
crescimento, 0 que demonstra que o mercado encontra-se em um momento de
favorecimento com possibilidade de crescimento ainda mais significativo.

O empreendimento aqui abordado encontra-se enquadrado nessa
expectativa de mercado por atuar diretamente com a venda de insumos para
construcdo e por se localizar proximo ao seu publico alvo, oferecendo praticidade ao
cliente para que seu produto chegue seguramente até sua residéncia. O foco da
empresa € lidar com esse pequeno construtor oferecendo a ele a oportunidade de
comprar produtos de qualidade a um preco que somente os grandes home centers
conseguem atingir, fazendo com que ele nao precise efetivar um grande

deslocamento para conseguir o que deseja e garantindo a entrega ao seu cliente.

4.1 Analise do setor

O setor de construcdo é de um modo geral um setor que mantém
constancia no mercado devido sua notoria necessidade. O empreendimento aqui
trabalho encontra-se em uma localidade que esta em expansao, o bairro no qual se
encontra € um bairro relativamente novo e a gama comercial a sua volta ainda esta
em amadurecimento. Uma visdo positiva em se ter um negdcio de materiais de

construgdo em uma area a ser expandida € que nessa localizacdo ainda se tem
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muito a construir, logo, vender materiais € uma boa oferta para a crescente
demando o lugar.

Na redondeza a predominancia é de pequenos negdécios do ramo, porém
a Mota Portbes e Construcdes, conta com um preco de mercado capaz de competir
com os grandes empreendimentos do setor. De modo geral, as empresas da area de
construgédo costumam apresentar boa margem de lucro e na regido metropolitana do
Maranhdo esse mercado € liderado pela Potiguar Home Center e Jacaré Home

Center.

4.2 O mercado potencial

A maior concentracdo deste negocio se da na venda de materiais para
edificacdo como cimento, areia, tijolo, telha e etc., atende ao publico em geral que
quer construir ou reformar, porém devido a parceria com seus fornecedores,
consegue também fornecer aos seus concorrentes mais proximos. Pessoas da
regido da Raposa, que buscam comprar materiais de construcado nas condicdes de
preco dos grandes varejistas, porém com dificuldade para deslocamento e entrega,
tém neste negdcio uma 6tima oportunidade de aquisicdo de produtos de construcao.

A localidade na qual o empreendimento se encontra, favorece o negécio
por se tratar de uma area de muitos terrenos a venda, nos ultimos anos o bairro da
Piramide, onde a loja é situada, teve um crescimento muito expressivo com muitos
novos empreendimentos, esse fator acabou chamando atencdo para o lugar
valorizando os iméveis e movimentando as atividades da construgéo civil.

A sazonalidade afeta parte do negdécio principalmente em periodos
chuvosos, pois existe uma queda na quantidade de construcdes e reformas, porém
com relacdo a manutencao de portdes e cercas elétricas ocorre uma alta justamente
por ser periodo de chuva e ocorrerem danos nos circuitos, por essa razao de certa
forma o negdcio tem como manter seu equilibrio econdbmico mesmo com as baixas
temporadas, o que também lhe confere certa vantagem financeira comparando com

Seus concorrentes.

4.3 Andlise da Concorréncia

Com relacao ao porte, a empresa possui 3 concorrentes diretos, sao eles:
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Mardecon, Flavia Constru¢cfes e Arnaldo Construcdes, porém ndo séo as lideres do
mercado de venda de materiais de constru¢cdo que como citado anteriormente Sao:
Potiguar Home Center e Jacaré Home Center.

A Mota Portdes e Construcdes tem como diferencial seu preco nos itens
de construcdo, conseguindo competir com os maiores nomes do mercado e ainda
chegando a fornecer para seus concorrentes diretos, outro diferencial percebido
através do feedback dos clientes, € o atendimento, varios clientes deixam de
comprar na concorréncia por gostarem do atendimento da pessoa responsavel pelas
vendas, ela vem sendo uma peca de destaque para a empresa e possui um talento
nato para vender. Porém, apés observacdo direta, foi possivel notar que de certa
maneira o cliente vem conduzindo a venda em alguns momentos estabelecendo o
preco que deseja pagar, este fator confere certo perigo ao negécio.

Como estratégia de melhoria a sugestdo foi que se invista no
conhecimento desta colaboradora, ja esta previsto que a empresa pague cursos de
informatica e técnica de vendas para a vendedora, visando que ela consiga melhorar
sua desenvoltura nas vendas e também na compra dos produtos que € um setor que
ela também atua. De um modo geral é por ela que passa o controle do que entra e
do que sai em produtos da loja, ndo atua no ramo dos portdes.

Com relacdo aos portdes jA possuem uma clientela fiel e este € um
servico que seus concorrentes diretos ndo oferecem. A variedade dos portbes e a
adequacao ao gosto do cliente assim como a relacdo de proximidade e até mesmo

amizade com a empresa também s&o um diferencial do empreendimento.

5 ESTRATEGIAS DE MARKETING

O empreendedor Raimundo Mota, tem como objetivo conseguir alcangar,
dentro de cerca de 10 anos, um nivel de mercado que o equipare aos atuais lideres
do segmento. Seu desejo é ampliar cada vez mais sua estrutura fisica e a parte do
seu negoécio que abrange a area de construcdo, variando seus produtos em preco e
qualidade. A intencdo do empresario € melhorar o posicionamento da sua empresa
no mercado, implantando estratégias de marketing que o aproximem mais de seus
clientes cativos e o faga alcangar novos clientes. Atualmente a empresa nao tem

investimentos em propaganda, mas ja existe uma proposta de corre¢cdo neste ponto.
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A pretensdo da Mota Construcdes de Portbes é de marcar presenca nas
redes sociais e ser uma empresa que fala ao cliente, mas que também o ouve. No
modo presencial ja existe a preocupacdo em se consultar os clientes com relagcéo ao
que eles desejam encontrar na loja, e se toma nota das observacdes para tentar

sempre se adequar as necessidades do cliente.

5.1 Posicionamento

A empresa pretende estar presente no mercado tendo como marca
tradicional o atendimento de qualidade, que é um ponto que acompanha este
empreendedor em toda sua vida de comerciante, tanto que muitas vezes ele se
sobrepfe ao negocio tendo seu nome atrelado a empresa e reconhecido
popularmente como parte dela.

Essa é uma caracteristica muito interessante na vida empreendedora do
empresario, € que devido a relagdo de amizade que cria com 0s clientes, sua
popularidade e seu jeito extrovertido, ele proprio acaba virando o maior identificador
de seus empreendimentos, estando sempre sua propria imagem associada ao seu
negdécio muitas vezes ocorrendo de suas empresas terem sido identificadas por seu
sobrenome ou apelido no lugar do nome da empresa, “la no seu Mota”, “no irmao
Mota”, “la no Baixinho”. Explorando esse fator, a proposta é que para este
empreendimento seja usada, de fato, a imagem do comerciante para gerar uma
identificacdo visual para o cliente, como na proposta que segue, a qual utiliza os
tracos do proprio empreendedor na criagdo de um mascote que pode ser agregado a

sua logomarca.
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Figura 8: Sugestdo de mascote para o empreendimento

Fonte: Elaboracgéo propria, 2021.

Outro ponto de importante relevancia para a empresa € de manter a
qualidade do produto ofertado, sempre existe a preocupacdo de acompanhar a boa
procedéncia de seus produtos e oferecer um servigco de qualidade ao cliente, o que
sempre foi crucial para que ocorresse a fidelizagdo dos mesmos.

O empreendimento é familiar, todos os colaboradores sdo membros da
familia e essa unido sempre foi caracteristica dos negdcios da familia Mota, essa
imagem é praticamente impossivel de ser mudada e notoriamente percebida pelos
clientes, e nem héa essa pretensdo de muda-la. Os empreendimentos da familia Mota
sempre foram formados com base na familia e todos eles tém esse costume

enraizado em suas personalidades.
5.2 Foco e Segmentacao
Os clientes do empreendimento sdo de modo geral pessoas que

trabalham e que fazem reparos em seus lares ou que fazem esforgos para comprar

materiais para construir seus imoveis, independente do sexo, de um modo mais



63

abrangente sdo pessoas com um pensamento mais maduro e desejo de
estabilizacdo na vida. Por outro lado, a empresa também tem tido grande procura de
outras empresas do ramo, que fazem negdécio na compra de materiais a preco de
atacado para revenderem em seus estabelecimentos e isso tem representado uma
grande fatia dos negdcios da empresa.

Apesar da estabilidade e rentabilidade na area dos portbes e
componentes de seguranca, a empresa pretende focar cada vez mais no ramo da
construcdo devido ao sonho de seu proprietario, acredita-se também que
futuramente exista a possibilidade da montagem de uma linha de producdo de
portbes supervisionada pelo proprietario e que dé ao produto sua cara, porém o foco
maior é no crescimento da venda de materiais tanto para o consumidor final quanto

para outras empresas.

5.3 Plano de ingresso no mercado

Apesar da empresa ja estar presente no mercado de servicos de portdes
desde 2012, a parte relacionada aos materiais de construgdo aconteceu de maneira
um tanto repentina levada pelo impeto da oportunidade da venda de cimentos e
tijolos, e de maneira rapida e sem muito controle foram aparecendo oportunidades
de agregar novos produtos a loja.

O momento da empresa € de organizacdo para que Se recupere o0
controle das financas, o foco agora é em tornar-se visivel ao publico de regides
vizinhas e aplicar também estratégias de divulgacao local uma vez que o cliente das
proximidades tem menos acesso a informatizacdo até mesmo pela pequena oferta
das empresas provedoras de internet na localidade.

A realizacdo de promoc0Oes, sorteios, entregas de brindes e planos de
fidelizacéo, ja sé@o caracteristicos dos empreendimentos da familia Mota, e ndo sera
diferente neste, uma vez que ja conhecem o resultado da formula. O que mudaréa é
gque desta vez essas acOes serdo parte focada nas redes sociais e parte focada no

publico vizinho com menos acesso a internet.

5.4 Distribuicdo e Comercializagéo

Os produtos de construcdo sao encontrados pela empresa em sua loja
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fisica localizada no bairro da Piramide no municipio de Raposa-MA, pertencente a
regido metropolitana de S&o Luis-MA, o produto chega até o cliente através de
entrega, a empresa possui caminhao proprio e entrega em qualquer bairro ou rua da
abrangéncia de seu negocio. As estratégias de marketing para que o publico
conheca a loja j4 estdo em fase de planejamento, a priori o foco é na presenca em
redes sociais e divulgacdo em carros de som pelas regides vizinhas.

No momento as vendas sao realizadas somente presencialmente, mas ja
existe uma proposta de atendimento por WhatsApp para retirada de pedidos e
contato a distancia com o cliente. Os clientes que procuram a loja tém um perfil
bastante variado, até porque alguns deles migraram do empreendimento inicial, no
ramo de portdes. Com relacdo a esta vertente do empreendimento, boa parte da
clientela é formada por pequenas empresas que tém mais interesse nos
componentes de seguranga, enquanto que a fabricacdo de portbes atende mais ao
publico residencial.

Os custos atuais da empresa envolvem insumos para fabricacdo de
portdes, maquinario, pagamento de prestadores de servico, pagamento e
manutencao e prestacdo do caminhdo da empresa além dos outros gastos fixos do
imovel. A empresa ja foi orientada a criar uma reserva financeira para ndo passar
por sustos para honrar essas obrigacgdes.

Em caso de imprevistos com o sistema atual de entrega, a empresa tem a
possibilidade de voltar a realizar entregas em carros menores, como vinha
acontecendo antes da aquisicdo do caminh&o, nesse sistema toda a familia atua na
entrega, carregamento e descarregamento de mercadoria.

Com relacdo ao diferencial da concorréncia, estes se destacam pela
visibilidade, possuem planos de marketing mais elaborados e alcangam um publico
mais abrangente, sdo facilmente encontrados na internet o que também facilita a
realizacdo do contato do cliente com a loja, o que lhes confere uma vantagem

guanto ao numero de pessoas e variedade do publico atingido.
6 ADMINISTRAGCAO E GESTAO
O empreendimento € comandado pelo proprietario, Raimundo Mota,

porém ele ndo tem muito conhecimento na area de gestéo e pretende fazer com que

seu negocio seja muito bem gerido do ponto de vista administrativo. Ele reconhece



65

hY

que seus negoécios anteriores tiveram curta durabilidade devido a falta de
organizacgdo, gerenciamento e cuidados financeiros com as empresas. Para mudar
esta realidade conta com consultoria de Thays Mota, graduanda do curso de
Administracéo do IFPB.

Como primeiro passo para essa mudanga de pensamento, solicitou a
elaboracdo do plano de negécios e uma avaliacdo presencial para que se possa
visualizar em quais pontos deve melhorar. Apresenta uma postura flexivel e aberta a
opinides de melhoria e criticas construtivas. Sua equipe de trabalho é toda de
membros da familia, filho na parceria com os principais produtos de venda, nora nas
vendas (essa sua principal funcdo apesar estar acumulando muitas atividades), filha
no apoio administrativo e caixa e como mencionado, sobrinha no suporte da gestao
administrativa.

Conta também com prestadores para entrega, carga e descarga de
mercadorias, ja existe um plano de incluir seu neto mais velho nas atividades
comerciais da empresa, vislumbrando que essa seja uma iniciacdo no interesse
pelos negécios da familia. Os netos menores jA demonstram certo gosto pelo
comércio cada um despontando para uma vertente diferente. Destacando ainda que
todas as decisdes séo finalizadas pelo proprietario, Raimundo Mota.

6.1 Producdo, Localizacao e Instalacdes

A empresa conta com imovel proprio, caminhdo recentemente adquirido
para realizacdo de entregas, mobiliario e ainda possibilidade de fabricacdo de itens
como prateleiras e balcdo pelo préprio dono. Tudo funciona no galpao da familia no
mesmo terreno que se encontra a casa e a oficina de portdes, ou seja, tudo que esta
relacionado a empresa esta concentrado no mesmo ambiente. Existe ainda a
possibilidade futura de este ambiente ser todo dedicado a empresa e a casa ser

construida em outro terreno da familia.
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Fotografia 1: Fachada da loja
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Fonte: Pesquisa propria, 2021.

A localizagéo do empreendimento € bastante proxima do seu publico, pois
se encontra em uma avenida com potencial de crescimento e movimento, no bairro
da Piramide, Raposa - MA, ndo tdo bem localizado quanto seus principais
concorrentes, porém com chances de futuramente se tornar uma localidade de
bastante fluxo de pessoas uma vez que esta concentrada em um dos pontos
proximo a principal linha de 6nibus do bairro que estad em expansao.

O tamanho do terreno permite uma série de modificacdes e o fato de ser
proprio e o proprietario ter habilidades com construgdo, ajuda a idealizar e
concretizar melhoria no espagco para ampliar e organizar melhor o negdcio,
vislumbrando maior comodidade e futuramente agregar outras atividades que sejam
de interesse do empreendedor.
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A parte industrial que envolve a fabricagdo de portbes, conta com
mobiliario e maquinario proprios para a atividade que é realizada pelo préprio dono
que, dependendo da demanda, pode vir a contratar prestacdo de servico para
cumprimento de prazos, a intencdo € que aos poucos o0 senhor Mota va deixando
esta atividade e consiga contratar funcionarios para ensinar o oficio e dedicar-se a
supervisdo desta parte do negodcio. Atualmente, o setor de construgdo ocupou a
maior parte do galpdo deixando um pequeno espaco para os portdes, porém existe
espaco para expansédo dessa ramificacdo dos negécios da familia.

E possivel notar uma caréncia na organizacdo do negdcio quanto sua
estrutura fisica, porém o proprio empreendedor reconhece essa falha e ele mesmo
tem ideias para corrigi-la, a justificativa € que como o negocio cresceu muito rapido e
paralelo ao oficio de portdes, o dono néo teve tempo para se dedicar a organizacéo
ficando a encargo de pessoas que ndo possuiam experiéncia. Em conversa com o
senhor Mota, ele deixa claro o desejo de organizar o tempo para pér em pratica suas
ideias de organizacao e melhor a estética do seu negocio.

Em seus empreendimentos sempre foi criterioso com a organizagao de

prateleiras e disposicdo de prateleiras e demais mobiliario de seus comércios, é
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evidente que para ele este ponto apresenta desconforto, mas também fica claro que
para ele é apenas uma questdo de tempo para tudo esteja organizado e disposto

conforme seus critérios de organizacao.

Fotografia 2: Compilacao de fotos, loja, galpao anexo,

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Fotografia 3: Area de confeccdo de portdes

Fonte: Pesquisa Propria, 2021.
6.2 Descricdo Legal e estrutura Societaria

O Unico proprietario da empresa é o senhor Raimundo Mota, que é
recentemente migrou do MEI para a Microempresa. Vem sofrendo atrasos no
processo devido aos tramites burocraticos da legislacdo vigente no municipio da
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Raposa — MA, que exige a emissdo de inscricdo imobiliaria para que se realize a
transicao, processo esse que sofre lentiddo na prefeitura, porém as demais etapas
do processo ja foram realizadas.

Apesar de ser um negocio familiar, o restante dos membros trabalha
como se fossem funcionarios, o que existe a pretensao de se formalizar, e seu filho

atua somente como um parceiro, ndo sendo parte legal na sociedade da empresa.

6.3 Equipe

A familia toda vem atuando com o desejo de tornar sucesso o sonho do
patriarca da familia. Apesar de néo terem formacao em gestédo, todos eles tém muita
experiéncia com comércio, pois a familia sempre trabalhou junto em todas as
empresas que o pai teve. O desejo, principalmente dos filhos, € que eles consigam
atingir um nivel no qual todos se capacitem para que o pai possa ter uma rotina de
trabalho menos cansativa e mais condizente com sua idade, querem que a funcéo
do pai seja a de tomada de decisbes e que eles tenham capacidade e estrutura para
contratar pessoas para atuarem nas diferentes ramificacbes do negécio, estando a
familia sempre em posicao de gerencia.

Atualmente a nora trabalha em diversas funcdes, vendas, compras,
organizacdo de prateleiras, precificacdo, recebimento de mercadoria, controle de
caixa, dentre muitas outras, porém ela se identifica mesmo com a venda e relata
estar sentindo sobrecarga, por vezes fica no caixa que é revezado com a filha e a
esposa do proprietario. Visando sanar esse problema, a sugestao € de contratacao
de uma pessoa para que esta atue nas atividades de cunho administrativo, e que as
funcbes de compra e recebimento de mercadoria sejam redistribuidas a outro
membro da familia que inclusive ja manifestou interesse em deixar seu emprego
atual para dedicar-se aos negocios da familia.

Na fabricacdo de portdes contam com o auxilio de um prestador de
servicos, assim como também lanca mao deste recurso para carga, descarga e
entrega. O filho mais novo atua somente como parceiro na aquisicdo de cimento e
tijolos, os demais produtos sao adquiridos por fornecedores diversos. Contara com a

prestacao de servicos da sobrinha na funcéo de administradora e consultora.
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6.4 Terceirizagcdo e equipe de apoio externa

Como mencionado anteriormente, a empresa conta com a colaboracao de
prestadores de servico nas funcdes mais pesadas, para a empresa esta atividade &
essencial, jA& existe uma organizacdo da empresa para comecar a regularizar a

contratacao de pessoal por CLT, este processo ja se encontra em andamento.

6.5 Aliancas e parcerias

As parcerias sao as principais vantagens da empresa, seus precos de
cimento e tijolos conseguem ser competitivos, pois a empresa adquire seu material
direto do fabricante, o cimento € fornecido pela Votorantim que € um fabricante
bastante exigente com seus clientes enquanto que os tijolos e telhas séo fornecidos

pela ceramica/olaria a qual o filho administrava.

6.6 Pesquisas, Desenvolvimento e Inovacéo.

A empresa foi montada para a prestacdo de servigcos, contando com
poucos recursos, nunca houve grandes investimentos em tecnologia a ndo ser
relacionada a aquisicdo de equipamentos para a fabricacdo de portbes. Ja se
verifica a necessidade da aquisicdo de um sistema de informacado para que se retna
um controle de mercadorias, fluxo de caixa, cadastro de clientes e controle de
gastos. Este ponto ja faz parte de um planejamento de investimentos futuros da

empresa

6.7 Gestdo da Qualidade

Os produtos ofertados pela Mota Portbes e Construcdes, sdo produtos
conhecidos no mercado por sua qualidade um de seus maiores fornecedores, a
Votorantim, é conhecida poténcia de mercado na fabricagcdo de cimento, e este
produto € o campedo de vendas da empresa e foi gracas a ele que essa ramificacao
no negocio foi possivel.

Na prestacdo de servicos de portdes e automacdo, a empresa ja é
reconhecida por sua qualidade recebendo varios feedbacks positivos de seus
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clientes que elogiam desde o atendimento até a qualidade do servico prestado. A
busca por materiais de qualidade e aprimoramento no acabamento, sempre foram
preocupacdo da empresa para ofertar um bom servico aos seus clientes, a prova
disto € o grande numero de clientes fieis que a empresa possui.

Os clientes da empresa costumam fazer sempre um comparativo na
qualidade do atendimento com relacdo a concorréncia, muitos vém até a loja
justamente pelo bom atendimento da area de vendas da empresa. O principal
contato da empresa com os clientes se da presencialmente, mas ja foi elaborado um
simples sistema de sugestOes e reclamacOes afim de que se possa atender da
melhor forma a necessidade das pessoas que buscam a empresa.

7 PLANO DE IMPLANTACAO

Ambas as vertentes do negdécio sdo sujeitas a sazonalidade. Inicialmente
a ideia era encerrar o negécio de portdes e manter somente a loja de materiais de
construcdo que rapidamente se mostrou rentavel. Ao analisar melhor a situacéo e se
perceber que o0 negbcio de materiais surgiu em um periodo que o mercado estava
aguecido, notou-se que a permanéncia do servico e fabricacdo de portdes se faz
necessario para contrapor a sazonalidade da venda de materiais.

Foi percebido que tanto a venda de produtos de construcdo quanto a
aguisicdo de portdes, sofrem uma baixa em determinadas épocas do ano,
principalmente durante o periodo de chuvas, em contrapartida € nessa mesma
época que o servico de manutencdo na automatizacdo e nos componentes de
seguranca passam por uma elevacdo. Desta maneira, a prestacdo de servico
também se faz necessario como um plano para segurar as financas durante a baixa
temporada de vendas.

Outra medida de seguranca sugerida e que € extremamente necessaria
para enfrentar o esfriamento do comeércio, é a geracdo de um capital para
emergéncias, a separagdo de recursos para que durantes esse periodo ndo se
enfrente maiores problemas para honrar dividas com fornecedores, custos fixos e

prestadores de servicos.
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7.1 Andlise de riscos (Analise SWOT)
Para melhor visualizagdo dos elementos que influenciam a rotina da
empresa, foi elaborada a analise SWOT, considerando os componentes de forca e

fraqueja, de oportunidade e ameaca tanto interna quanto externamente. A seguir.

Figura 10: Anélise SWOT da empresa

Analise do Ambiente Interno/Externo

[ For¢a |  Fraqueza
|+ Produto de qualidade * Iniciante no mercado de
E reconhecida construcio
= | * Imével Préprio * Falta de gestao financeira e
E | * Familia colaborativa administrativa
* Atendimento de qualidade * Pouca divulgacio
* Crescimento de mercado * Concorréncia acirrada
E * Produto de ficil aceitagio * Crise econdmica
o || * Clientes fidelizados * Sazonalidade
5 * Fornecedor de confianca
[ Oportunidade | Ameaca

Fonte: Elaboracéo propria, 2021.

No quesito forga, internamente a empresa conta com a qualidade dos
produtos, especialmente o cimento por ser fornecido por um importante fornecedor
do mercado sendo um dos mais respeitados, também é beneficiada pelo fato de néo
precisar ter despesa com aluguel uma vez que é proprietaria do imoével, a familia
sempre foi colaborativa em todos os empreendimentos do patriarca e abraca os
negocios com comprometimento, o atendimento ja se tornou reconhecido pelos
clientes sendo constantemente elogiado.

Como fraqueza, a empresa carrega a inexperiéncia no ramo, apesar de
ter vivenciado muitos empreendimentos, € iniciante no mercado de construcdo em

meio a muitos concorrentes de igual porte com mais tempo de mercado, um
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problema que esta em processo de correcdo é falta de gestdo administrativa e
financeira, porém devido aos declinios em empreendimentos anteriores, ja se
tornaram um alerta para o empreendedor que nao pretende cometer os mesmos
erros. O negocio tem sido pouco divulgado e é dificil encontrar informacgdes sobre
ele na internet, 0 que nos tempos atuais representa um atraso ainda mais levando
em consideracao que seus concorrentes ndo sofrem desse contratempo.

Nas oportunidades o negocio conta com um 6timo momento do mercado,
pois o ramo da construcdo civil vem se recuperando de um longo periodo de
declinio, o produto ofertado pela empresa é extremamente necessario, a sociedade
precisa edificar constantemente e o empreendimento oferece insumos que suprem
essa necessidade, os clientes ja vém fidelizados da outra vertente de negdécio da
familia e para quem tem pouco tempo de funcionamento isso € de grande
importancia, poder contar com fornecedores de confianga é um fator tranquilizante
neste negocio e a empresa por muitas vezes acaba suprindo a falta dos
concorrentes.

Como todo negécio, existem fatores ameacadores e nesse caso existem
muitas interferéncias externas que tornam o mercado um tanto imprevisivel,
situacdes politicas, por vezes, geram crises econémicas no setor que podem ser
controladas pela empresa, o fato de fornecer um produto fundamental & sociedade
faz com qué muitos empresarios voltem suas atencdes ao ramo, o que faz com que
a concorréncia seja muito grande, dificultando elaborar fatores de diferenciacédo de

mercado.

7.2 Fatores criticos de Sucesso

O empreendimento ja se mostrou viavel e rentavel, o que pode atrapalhar
seu sucesso € a falta de gestéo financeira e administracdo dos recursos, por essa
razdo a empresa busca por informacao e ajuda para corrigir essa falha e aproveitar

0 maximo do potencial de seu novo negaocio.

7.3 Alternativas Estratégicas

No pior cenario possivel para a empresa, ela poderia passar por uma

crise forte no mercado devido situacbes econOmicas externas, o descontrole
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financeiro e administrativo poderia agravar a situacdo e gerar um escoamento de
dinheiro sem que se pudesse compreender a perda e as dividas aumentariam
principalmente o pagamento do caminhdo recém-adquirido.

Se tal cenario se concretizasse, a empresa teria que se desfazer de seus
bens para pagar as dividas, o negdcio de portdes voltaria a ser o Unico meio de
sobrevivéncia rentavel para o pai e a esposa, mas nao necessariamente a empresa
precisaria deixar de existir uma vez que o ramo dos portdes € independente da
venda de materiais de construcao.

Ainda em caso de ocorréncia de um cendrio pessimista, se poderia contar
com a inventividade, versatilidade e capacidade de recomeco que é caracteristica do
proprietario da empresa. Em analise ao negocio e a personalidade do senhor Mota,
verificou-se que a fabricacdo de portdes lhe confere outras oportunidades, como a
fabricacdo de outros tipos de produtos, prateleiras, balcées de vidro, portas de
correr, telhados retrateis para garagens e quintais. No caso de insucesso na venda
de materiais de construcdo existem possibilidades de reinvencdo do negdcio, até
mesmo o caminhdo adquirido pode ser usado para a realizacdo de frete para os

concorrentes.
8 PLANO FINANCEIRO

Segue plano financeiro contendo planilhas de célculos estimativos de
custos, investimentos, e lucratividade, visando analisar a viabilidade financeira do

empreendimento Mota Portdes e Construcbes em S&o Luis — MA.

Quadro 3: Investimento financeiro total

PLANO DE INVESTIMENTO OPCAO - Regime de Tributacdo Simples Nacional

Estimativa de investimento financeiro total

Quantidade | Valor unitario Subtotal
1 Investimentos Fixos
1.1 Equipamentos / Maquinas 9 R$ 850,00 R$ 7.650,00
1.2 Moveis 6 R$ 300,00 R$ 1.800,00
1.3 Materiais de escritério 1 R$ 100,00 R$ 100,00
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1.4 Veiculos 1 R$ 227.000,00 | R$ 227.000,00
Subtotal de investimentos fixos R$ 236.550,00

2 Investimentos financeiros

2.1 Estoque Inicial R$ 0,00

2.2 Capital de Giro R$ 0,00
Subtotal de investimentos financeiros R$ 0,00

3 Investimentos pré-operacionais

3.1 Despesas com Legalizacdo do

Negocio

3. 1.1 - Preenchimento de dados do Redesin

Andlise de Viabilidade do Nome (Junta

Comercial) R$0.00

Analise de CPL - Consulta Prévia de

Localizacao (prefeitura) R$0.00

Subtotal: Cadastro Redesin R$ 0,00

3.1.2 Atividades na Junta Comercial do Estado e Prefeitura

Elaboragcéo do Contrato Social

Registro do Contrato Social R$ 133,00

Autenticacdo de Documentos R$ 200,00

Geragcdo e pagamento de DARF -

Documentos de arrecadacdo de receita R$ 50,00

federal

Geracdo do NIRE - Numero de Identificacédo

do Registro da Empresa

Subtotal: registro na junta comercial R$ 383,00

3.1.3 Receita Federal

Entrada no CNPJ - Cadastro Nacional de

Pessoa Juridica

Identificagdo da CNAE - Cadastro Nacional

de Atividade Econdmica
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Elaboracdo do Documento Basico de

Entrada (DBE) para o CNPJ R$ 80,00
Geracdo e pagamento de DARF -
Documentos de arrecadacdo de receita R$ 300,00
federal
Subtotal: Receita Federal R$ 380,00
3.1.4 Inscri¢cdo Municipal R$ 120,00
Subtotal: MF R$ 120,00
3.1.5 Alvara de funcionamento R$ 30,00
Subtotal: Alvara de funcionamento R$ 30,00
3.1.6 Inscricéo Estadual
Subtotal: IE R$ 0,00
3.1.7 Vistoria do Corpo de Bombeiros
(AVCB) R$ 100,00
Subtotal: Corpo de Bombeiros R$ 100,00
3.1.8 Cadastro na Previdéncia Social R$ 0,00
Subtotal: Cadastro na Prev. Social R$ 0,00
Subtotal de despesas com legalizacéo R$ 1.013,00
3.2 Demais investimentos pré-operacionais

3.2.1 Desenvolvimento de  materiais
publicitarios R$0.00
3.2.2 Pesquisas de mercado R$ 0,00
3.2.3Instalac¢des fisicas: Obras Civis R$ 5.000,00
3.2.4Divulgacao de abertura do negocio R$ 0,00
3.2.5Cursos e Treinamento R$ 0,00
3.2.6Honorarios com contador 500,00 R$ 500,00
3.2.7 Honorarios com advogado R$ 0,00
3.2 8 Contratacéo de consultorias
Subtotal de demais investimentos pré-

R$ 5.500,00

operacionais
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Subtotal investimentos pré-operacionais

R$ 6.513,00

TOTAL DE INVESTIMENTOS FINANCEIROS INICIAIS

R$ 243.063,00

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

De acordo com os célculos realizados, estima-se que 0s investimentos

abrangendo, ativo imobilizado, bens moveis, despesas com legalizacdo, materiais e

outras tributacdes, girem em torno de R$243.000,00, valor esse que se tornou

elevado devido a aquisicdo do caminhao da empresa.

Quadro 4: Previsao de faturamento bruto anual

Empresa - Mota Portdes e Construcoes

Estimativa de Faturamento BRUTO Mensal

PRODUTO/SERVICO

Quantidade (Estimativa de

vendas) X Preco unitario

Estimativa de

Faturamento Mensal

Bruto Constante

Quantidade Preco Més 1 Més 12
. R$ R$
Tijolo 30 R$ 600,00
18.000,00 18.000,00
: R$ R$
Cimento 900 R$ 33,00
29.700,00 29.700,00
Areia 20 R$ 95,00 R$ 1.900,00 | R$ 1.900,00
Brita 15 R$ 240,00 R$ 3.600,00 | R$ 3.600,00
R$ R$
Telha Canal 60 R$ 950,00
57.000,00 57.000,00
Telha Brasilit 120 R$ 27,00 R$ 3.240,00 | R$ 3.240,00
Lajotas 3000 R$ 1,80 R$ 5.400,00 | R$ 5.400,00
Tabuas 13 cm 70 R$ 12,50 R$ 875,00 R$ 875,00
Tabuas 15 cm 60 R$ 14,25 R$ 855,00 R$ 855,00
Tabuas 20 cm 50 R$ 20,00 R$ 1.000,00 | R$ 1.000,00
Argamassa 60 R$ 10,00 R$ 600,00 R$ 600,00
Rejunte 60 R$ 3,50 R$ 210,00 R$ 210,00
Porta MDF 9 R$ 200,00 R$ 1.800,00 | R$ 1.800,00
Trelica Fina 50 R$ 50,00 R$ 2.500,00 | R$ 2.500,00
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Trelica Grossa 40 R$ 60,00 R$ 2.400,00 | R$ 2.400,00
Cal 60 R$ 15,00 R$ 900,00 R$ 900,00
Caixa P/ Portas 60 R$ 120,00 R$ 7.200,00 | R$ 7.200,00
Carro de Mao 4 R$ 180,00 R$ 720,00 R$ 720,00
. R$ R$
Servico R$ 11.000,00
11.000,00 11.000,00
: R$ R$
Previsdo de Faturamento Total Bruto Mensal
148.900,00 148.900,00

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Considerando para estes calculos, somente, os principais produtos

vendidos pela empresa, se prevé, anualmente, um faturamento de aproximadamente

R$150.000,00.

Quadro 5: Estimativa de custo com materiais

Empresa - Mota Portdes e Construgdes

Estimativas com custos com materiais/insumos

Estimativa de | Custo unitério
Custos com | Custos com
PRODUTO/ vendas de o o
_ o _ materiais materiais
SERVICO (em unidades | materiais/aquis _ _
_ Mensais Anuais
por més) icdo (R$)
Tijolo 30 R$ 440,00 R$ 13.200,00 | R$ 158.400,00
Cimento 900 R$ 28,50 R$ 25.650,00 | R$ 307.800,00
Areia 20 R$ 50,00 R$ 1.000,00 | R$ 12.000,00
Brita 15 R$ 150,00 R$ 2.250,00 | R$ 27.000,00
Telha Canal 60 R$ 0,55 R$ 33,00 R$ 396,00
Telha Brasilit 120 R$ 21,50 R$ 2.580,00 | R$ 30.960,00
Lajotas 3000 R$ 1,20 R$ 3.600,00 | R$ 43.200,00
Tabuas 13 cm 70 R$ 10,00 R$ 700,00 R$ 8.400,00
Tébuas 15 cm 60 R$ 10,83 R$ 649,80 R$ 7.797,60
Tébuas 20 cm 50 R$ 15,00 R$ 750,00 R$ 9.000,00
Argamassa 60 R$ 8,00 R$ 480,00 R$ 5.760,00
Rejunte 60 R$ 2,00 R$ 120,00 R$ 1.440,00
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Porta MDF 9 R$ 120,00 R$ 1.080,00 | R$ 12.960,00
Trelica Fina 50 R$ 35,00 R$ 1.750,00 | R$ 21.000,00
Trelica Grossa 40 R$ 44,00 R$ 1.760,00 | R$ 21.120,00
Cal 60 R$ 9,00 R$ 540,00 R$ 6.480,00

Caixa P/ Portas 60 R$ 60,00 R$ 3.600,00 | R$ 43.200,00
Carro de Mao 4 R$ 150,00 R$ 600,00 R$ 7.200,00

Servico R$ 3.500,00 R$ 3.500,00 | R$ 42.000,00
Total R$ 63.842,80 | R$ 766.113,60

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Em comparativo com a planilha anterior, pode se observar que 0s custos

mensais totais considerando 0S mesmos materiais, sdo de mais ou menos

R$64.000,00, o que pode vir a representar mais adiante uma boa margem de lucro.

Quadro 6: Estimativa de custo de comercializagéo

Empresa - Mota Portdes e Construgao

Estimativas com custos de comercializagdo anualmente

Descricao

%

X Faturamento
estimado

Custo total

1. Impostos

1.1 Impostos Federais

Simples

8,24%

R$ 1.786.800,00

R$ 147.232,32

IRPJ - Imposto de Renda

Pessoa Juridica

CSLL — Contribuicédo Social
sobre o Lucro Liquido

PIS - Programa de Integracéo

Social

COFINS-Contribuicéo para
Financiamento da Seguridade
Social

IPI - Imposto sobre Produtos

Industrializados
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CPP - Contribuicdo Patronal
Previdenciéria

Impostos Estaduais

ICMS — Imposto sobre Circulagéao de 179 R$ R$
0
Mercadorias e servigos 1.786.800,00 303.756,00
Impostos Municipais
_ R$
ISS — Imposto sobre Servigos 5% R$ 89.340,00
1.786.800,00
Pagamentos de impostos na condicdo de MEI
Aliguota Mensal MEI
R$
Subtotal 1: Impostos
540.328,32
2. Gastos com vendas
. R$
Comissoes 5% R$ 89.340,00
1.786.800,00
R$
Propaganda 0% R$ 0,00
1.786.800,00
- L R$
Taxa de administracédo do cartdo de crédito | 5% R$ 89.340,00
1.786.800,00
R$
Subtotal 2: Gastos com vendas
178.680,00
R$
TOTAL (1 +2)
719.008,32

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Para os calculos com sustos de comercializacéo, foi adotada uma média
percentual nacional para fins se simulacéo, considerando que a empresa € recém-
transitada de MEI para Microempresa, foi adotada a tributacdo para o Simples
Nacional, estimando entre gastos comerciais e impostos diversos, um total de pouco
mais que R$ 719.000,00.




Quadro 7: Estimativa com custos de mao de obra

Empresa - Mota Portdes e Construcao
Estimativas com custos com mao-de-obra
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) ")
Total dos
x - Percentua Percentual ” Total dos custos
Funcéo do N° de Salario Encargos Beneficios| custos com x
- L Subtotal | de S de . - com méo - de -
funcionario | funcionarios [ Mensal (R$) sociais - Sociais mao - de -
encargos Beneficios obra anual
S . obra mensal
SOCIAIS SOCIAlS
Secretaria R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Vendedores| 1 R$ 1.300,00 | R$ 1.300,00 R$ 0,00 R$0,00 | R$1.300,00 | R$ 15.600,00
Prestadores| 1 R$ 1.500,00 | R$ 1.500,00 R$ 0,00 R$0,00 | R$1.500,00 [ R$18.000,00
Gerente 1 R$1.950,00 | R$ 1.950,00 R$ 780,00 R$ 390,00 | R$3.120,00 | R$37.440,00
Auxiliar 1 R$ 1.157,76 | R$ 1.157,76 R$ 463,10 R$ 231,55 | R$1.852,42 | R$22.228,99
R$ 0,00 40% R$ 0,00 20% R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Gastos com médo de Obra R$7.772,42|R$ 93.268,99

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Na estimativa de custo com mé&o de obra, considerou-se as despesas

com 4 colaboradores com diferentes tipos de vinculo e seus devidos encargos, 0

gue resultou em uma afericdo mensal de R$ 7.772,42.

Quadro 8: Estimativa de despesas fixas mensais

Empresa - Mota Portdes e Construgdes

Estimativa das Despesas Fixas mensais

Despesas fixas mensais Despesa total mensal | Despesa total Anual
Aluguel R$ 0,00 R$ 0,00
Condominio R$ 0,00 R$ 0,00
Agua R$ 0,00 R$ 0,00
Luz R$ 350,00 R$ 4.200,00
Seguranca R$ 0,00 R$ 0,00
Telefone R$ 0,00 R$ 0,00
Internet R$ 129,00 R$ 1.548,00
Combustivel R$ 3.000,00 R$ 36.000,00
Honorarios (contador, advogado) R$ 500,00 R$ 6.000,00
Material de limpeza R$ 100,00 R$ 1.200,00
Depreciacao R$ 0,00
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Manutencao veicular R$ 200,00 R$ 2.400,00
Taxas diversas R$ 0,00
Pré-labore R$ 2.500,00 R$ 30.000,00
Salérios + encargos R$ 7.772,42 R$ 93.268,99
IPTU R$ 0,00
Outros R$ 0,00
R$ 0,00
Total R$ 14.551,42 R$ 174.616,99

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Em se tratando de despesas fixas, a empresa possui as vantagens de

estar em uma area isenta de taxa de agua por enquanto e de ndo necessitar custear

aluguel por encontrar-se em terreno préprio e quitado atingindo um gasto mensal de

pouco mais de R$14.500,00.

Quadro 9: Viabilidade econdmica

Empresa - Mota Portdes e Construgdes

Andalise de viabilidade Econdmica

Investimento financeiro total

R$ 238.550,00

Demonstrativo de resultados:

1° Ano

1 Receita total (bruta) de vendas

R$ 1.786.800,00

2 (-) Custos variaveis totais

2.1 () Custos com materiais

mercadorias vendidas (CMV)

Ou custos com

R$ 766.113,60

2.2 (-) Impostos sobre as vendas

R$ 540.328,32

2.3 (-) Gastos com as vendas

R$ 178.680,00

2 SUBTOTAL dos custos variaveis totais

R$ 1.485.121,92

3 Margem de contribuicdo (1 -

custos variaveis totais)

2=Receita total -

R$ 301.678,08

4 Despesas fixas totais

R$ 174.616,99
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5 Resultado Operacional Lucro/Prejuizo (3 - 4) R$ 127.061,09

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

Considerando o investimento inicial empregado, e todas as despesas
calculadas anteriormente, infere-se que no primeiro ano de operacdo a empresa
apresente saldo positivado apresentando lucro de cerca de R$127.000,00, porém

ainda sem recuperar o investimento realizado neste primeiro momento.

Quadro 10: Ponto de equilibrio

Ponto de equilibrio

PE faturamento = Despesa fixa total / indice de margem de Valor

contribuicao

PE= | Despesas fixas totais R$ 174.616,99
indice de margem de contribui¢éo R$ 0,17
PE= | CFT/IMG R$ 1.034.233,71

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

No ponto de equilibrio, estimou-se que a empresa precisara, anualmente,
realizar um faturamento de mais de R$1.000.000,00, para conseguir honrar com

suas obrigacdes sem que opere em prejuizo.

Quadro 11: Lucratividade

Lucratividade

Lucratividade = (Lucro liquido /receita total)* 100

Lucratividade= 7,111097381
Lucratividade = 711
Lucratividade = 31% ao ano

Fonte: Pesquisa propria, 2021.
De acordo com os calculos se avalia uma lucratividade anual de 31%

sobre a receita da empresa.




84

Quadro 12: Rentabilidade

Rentabilidade

Rentabilidade = (Lucro liquido/ investimento total)*100

Rentabilidade = % ao ano R$ 53,26
53
Rentabilidade = 23% ao ano

Fonte: Pesquisa propria, 2021.
Para a rentabilidade, interpreta-se que por ano o0s lucros obtidos
permitirdo uma recuperagdo de 23% do valor investido inicialmente no

empreendimento.

Quadro 13: Estimativa de PayBack

Prazo de retorno do investimento — PayBack

Prazo de retorno do investimento = Investimento total / lucro liquido

Prazo de retorno= XX anos

Prazo de retorno do investimento= R$ 1,88

Prazo de retorno do investimento= 2 Anos

Fonte: Pesquisa propria, 2021.

E, finalmente, conclui-se do Plano Financeiro que ap0s dois anos de
funcionamento, o empreendedor tera a possibilidade de recuperar a totalidade do
valor investido, o que pode ser considerado um prazo satisfatorio para o ramo do
negocio e sua possibilidade de longevidade. Isso significa que financeiramente
falando o negdcio proposto é viavel e lucrativo com total capacidade de sustento
desde que seja gerenciado com responsabilidade e organizacgéo financeira.

OBSERVACAO: Todo o presente modelo estd proposto com base no
software MakeMoney versao 10.0, assim como as orientagbes que foram seguidas

para a elaboracdo do plano de negdcios.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Diante tudo que foi exposto até aqui, pode ser concluido que com as
ferramentas de planejamento, é possivel direcionar, detalhar e prever os passos,
cenarios e processos necessarios a abertura ou estruturacdo de um novo negdcio.
Assim como na pesquisa que aqui foi apresentada, as informacdes sobre
empreendimentos e como concretizar ideias, sdo de facil acesso e existem
empresas sérias dispostas a prestar auxilio gratuito até mesmo para aqueles que se
consideram leigos.

Elaborar um plano de negdécios previamente pode evitar surpresas
desagradaveis no futuro e saber identificar as falhas e qualidades da empresa,
ajudam a impedir que problemas maiores ocorram no futuro. Na empresa alvo deste
projeto essa conscientizacdo ocorreu depois de varios casos de insucesso devido a
falta de planejamento, mas ndo é uma regra que se precise fracassar por descuido
financeiro e organizacional para que s6 depois se obtenha sucesso empreendendo.

Realizar essa pesquisa foi uma tarefa desafiadora devido aos
contratempos de se estar estudando com as limitacbes de uma pandemia e ao
mesmo tempo realizar este trabalho em uma empresa que se encontra tao distante
do local de domicilio. O acesso a informacgdo, embora néo tenha sido em momento
algum negado, precisou ser pautado, na maior parte do tempo, nas convic¢cées dos
idealizadores do negocio e a diferenca entre essas percepcdes e observacao
pessoal realizada em campo foi notoria, pois sao olhares completamente diferentes.

Sendo assim, estando apresentado o plano de negodcios e tendo sido
aplicadas as ferramentas de planejamento e estruturacdo de negdécios, bem como
demonstradas sugestdes de melhoramento do empreendimento, considera-se que
0s objetivos tracados foram atendidos satisfatoriamente ao longo do
desenvolvimento deste projeto.

Em pesquisas posteriores vale entender que é fundamental que se ouca
os funcionarios da empresa e que isso seja feito de maneira natural para que se
sintam a vontade para expor suas ideias ou até mesmo frustracbes, sem que
precisem se sentir inibidos para fazé-lo, na elaboracéo deste plano de negdcio isso
foi fundamental. Analisar o comportamento do cliente também é de suma
importancia para que se entenda até que ponto é saudavel para o negécio o lema “o

cliente sempre tem razao”. Fica, entdo, a esperanca de que esse trabalho ultrapasse
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as barreiras académicas e seja de utilidade para o real melhoramento da empresa
estudada.
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