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RESUMO

Empreender no segmento de pecas automotivas é olhar para a histéria do automével.
O ambiente mercadolégico de vendas de autopecas ainda tem predominancia de
caracteristicas de vendas fisicas, ndo tendo uma exploracdo ampla do ambiente
virtual como canal de relacionamento com o cliente, inclusive promovendo vendas.
Dessa forma, o presente estudo tem como objetivo propor um plano de negocios de
um empreendimento virtual no segmento de varejo de pegas automotivas na cidade
de Jodo Pessoa-PB. As escolhas metodolégicas que fundamentaram o estudo
mostram que a pesquisa € do tipo aplicada, por propor um modelo de negdécios que
ird ser implementado no mercado consumidor de autopecas. Ainda, a pesquisa
caracteriza-se como descritiva e de campo, onde se fez uso dos instrumentos de
pesquisa observacdo e questiondrio de pesquisa, utilizando-se das abordagens
quantitativa e qualitativa para a analise dos resultados. Como principais resultados da
pesquisa, observou-se que empreender no segmento de comercializagdo de pecas
automotivas através do ambiente virtual € uma oportunidade de oferecer ao mercado
um modelo de negdcios inovador e que se tornara uma alternativa ao consumidor,
seja ele pessoa fisica ou juridica, de adquirir insumos veiculares de forma agil, segura
e de facil acesso. Desta maneira, conclui-se que a viabilidade e o sucesso do modelo
de negbcio proposto, é possivel tendo em vista a eficiéncia nos dados financeiros
projetados, de forma que atendeu os objetivos. Ainda, o trabalho permitiu fortalecer a
importancia da adocao de instrumentos de planejamento, como o Model Business
Canvas e Plano de Negécios para fins de estudos e estruturacdo de um novo modelo
de negdcios no setor de vendas de pecas automotivas.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Pecas Automotivas. Plano de Negécios.



ABSTRACT

To undertake in the automotive parts segment is to look at the history of the
automobile. The market environment for auto parts sales still has a predominance of
physical sales characteristics, not having a wide exploration of the virtual environment
as a customer relationship channel, including promoting sales. Thus, this study aims
to propose a business plan for a virtual enterprise in the automotive parts retail
segment in the city Jodo Pessoa-PB. The methodological choices that supported the
study show that the research is of the applied type, as it proposes a business model
that will be implemented in the auto parts consumer market. Still, the research is
characterized as descriptive and field, where observation and research questionnaire
were used, using quantitative and qualitative approaches to analyze the results. As the
main results of the research, it was observed that undertaking in the segment of
commercialization of automotive parts through the virtual environment is an opportunity
to offer the market an innovative business model that will become an alternative to the
consumer, whether natural or legal, to acquire vehicle inputs in an agile, safe and easily
accessible way. Thus, it is concluded that the feasibility and success of the proposed
business model is possible, considering the efficiency of the projected financial data,
so that it met the objectives. Furthermore, the work allowed us to strengthen the
importance of adopting planning instruments, such as the Model Business Canvas and
Business Plan for the purpose of studying and structuring a new business model in the
automotive parts sales sector.

Keywords: Enterprise. Automotive parts. Business plan.
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1 INTRODUCAO

Sabe-se que a pandemia do novo coronavirus estimulou o mercado digital
mundialmente, impossibilitadas de oferecer os servicos presenciais, devido aos
protocolos de seguranca estabelecidos pela Organizacdo Mundial da Saude (OMS),
as empresas que trabalhavam apenas com vendas e servicos em lojas fisicas,
passaram a ter o e-commerce como principal ferramenta para seu negécio. Mesmo
com as dificuldades existentes, ndo houve outra alternativa, sendo investir, para
conseguir se adequar ao mercado digital, com o objetivo ndo s6 de sobreviver, mas
também, de prosperar. Dados mais recentes da Associacéo Brasileira de Comércio
Eletrénico (ABCOMM) estimam que, em 2020, 20,2 milhdes de consumidores
realizaram uma compra on-line pela primeira vez e 150 mil lojas comegaram a vender
por meio das plataformas digitais. Foram mais de 301 milhGes de negociagbes feitas
pela internet, com valor médio de R$410. (SEBRAE, 2021).

Um dos setores que precisaram se reinventar tecnologicamente para sair da
crise, e voltar a vender bem, durante a pandemia, foram as lojas de autopecas. A
maioria das lojas e distribuidoras que possuiam apenas atendimento presencial, com
vendas diretas, e estratégias de fidelizacdo de clientes, mesmo com um grande
mercado ja consolidado, funcionando a todo vapor, se depararam com uma queda
drastica nas vendas durante a pandemia do novo coronavirus, tendo em vista que, o
isolamento social gerou impactos, inclusive na utilizacao dos veiculos automotores, e,
assim, consequentemente a procura por pecas de manutencao e reparos, também
cairam.

Em contrapartida, empreender no ramo do e-commerce no momento atual,
surge como uma grande oportunidade de negdcio, levando em consideracdo, a
tendéncia de expansdo e demanda, além de outros fatores positivos que o mercado
esta oferecendo. No entanto, para iniciar um negdcio, se faz necessario que se realize
um planejamento. Planejar um negdcio requer tempo e persuasao para se atingir os
objetivos de crescimento almejados com sua elaboracdo. Para tanto, utilizar
ferramentas de gestdo, como plano de negdécios, neste processo de planejamento é
de extrema relevancia, pois diminui os riscos e aumentam as oportunidades de
sucesso (BERNARDI, 2008).
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Desta maneira, é desafiador empreender no ramo de vendas de autopecas on-
line, tendo em vista, que o mercado digital € uma realidade mundial que foi
intensificado em razado das consequéncias da pandemia, além das oportunidades
proporcionadas pelo perfil do consumidor e o baixo investimento inicial para se
estruturar um empreendimento, considerando os altos gastos que envolvem a
estruturacéo fisica de uma organizacdo. Investir em loja virtual é uma opcéo para
quem deseja iniciar um negocio ou mesmo fazer com que a empresa cresca.
(SEBRAE, 2021).

Empreender no setor de pecas automotivas, € olhar para a histéria do
automével. Desde o surgimento do automdével, o crescimento do setor de autopecas
tem tomado proporgdes significativas, ndo somente na area de produgédo de pecas
novas, mas também na area de reposicao de pecas automotivas. (SEBRAE, 2020).

O principal desafio é tornar a cultura da transformagéo digital uma realidade
nas empresas de pecas automotivas. O setor ainda ndo percebeu que a tecnologia é
um aliado para gestao de negdécios e aumento da produtividade (SEBRAE, 2020).

Diante disso, motivado pelo cenario atual, este trabalho tem o objetivo de
propor um plano de negécios de um empreendimento virtual no segmento de varejo
de pecas automotivas na cidade de Joao Pessoa-PB, fazendo uso do estudo de
mercado sob a perspectiva do cliente, concorrente e fornecedor; utilizando o model
business canvas e o plano de negdécios como instrumentos de planejamento de um

pequeno empreendimento.

1.1 Problematica

O segmento de vendas online de autopecas comparados com outros
segmentos de mercado ndo possui uma estrutura de vendas e relacionamento virtual
bem estruturado, demonstrando que no Brasil ainda ndo ha um mercado formal,
virtual, de vendas de pecas automotivas. Segundo o jornal Oficina Brasil (2018), na
Ameérica latina, o principal meio de vendas online de autopecas é dominado pelo
Mercado Livre, levando em consideragdo os dados econbémicos divulgados pela
empresa. No Brasil, ela é responsavel por quase 100% das vendas online de
autopecas, o jornal frisa ainda que, grande parte dos consumidores sao 0s
reparadores (Oficinas). Reforca essa constatacdo o fato de que a ultima pesquisa

realizada pelo grupo CINAU - Central de Inteligéncia Automotiva (2018) sobre o
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comportamento do reparador no ambiente online, a indicacdo de que, entre 0s
reparadores que compravam na internet, mais de 80% o faziam no Mercado Livre.
Como é possivel observar, existem poucas lojas de autopecas online no pais,
ainda, percebe-se também, que além de poucas opg¢des desse tipo de servigo para o
consumidor, o delivery e retirada de produtos, também sao inexistentes. Alguns dos
fatores que podem ajudar a explicar a falta deste tipo de servico em grandes regides,
baseia-se no que podemos classificar como um tipo de cultura do consumidor em
adquirir as pecas apenas em lojas fisicas, muitos alegam questdes de seguranga,
outros possuem pouca informagao, entre outros motivos. Este tipo de comportamento
impacta negativamente tanto na abertura de novas empresas, quanto no
desenvolvimento das empresas ja existentes, e que trabalham no mercado de
autopecas. Uma pesquisa relacionada a vendas online de autopecas realizada pelo
grupo CINAU (Central de Inteligéncia Automotiva) em 2018 traz dados interessantes
que podem ajudar a responder 0 motivo de existirem poucos concorrentes junto a
maior empresa do ramo, vislumbrando uma alternativa de mercado para empreender.
Segundo o grupo (CINAU, 2018), a equipe resolveu reunir dados para formular
uma estimativa do tamanho desse mercado “de baixo para cima”, ou seja, a partir da
oficina. Assim, diante do contexto exposto, a fragilidade e a lentidao das vendas online
de autopecas no mercado, inicia-se nas oficinas. Neste sentido, partimos do principio
que mesmo com todas as dificuldades, a oficina mecanica € o maior consumidor de
autopecas, o que é confirmado pela pesquisa. Assim, analisar, identificar e mensurar
o habito de compra de autopecas por parte de oficinas e possiveis clientes, em
aspectos quantitativos e qualitativos, ajudara no desenvolvimento do trabalho.
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Figura 1: Perfil de aquisicao de pecas
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Fonte: Imagem extraida do portal Oficina Brasil (2021).

Com base na Figura 1, observa-se que as lojas fisicas estdo no topo quando
se fala em aquisicdo de pecas, enquanto as aquisi¢cdes feitas pela internet nao
passaram de 3% das vendas em seis meses no ano de 2018, ficando atras das
distribuidoras e concessionarias. De acordo com os dados expostos pelo portal Oficina
Brasil, isso ocorre devido a uma série de fatores, comecando pela pouca divulgacéao
dos dados sobre vendas realizadas pelas empresas virtuais existentes no mercado, e
consequentemente seus lucros, outro fator sdo os donos de oficina, considerados
como os principais clientes, segundo o portal, eles possuem a “cultura” de comprar
apenas em lojas fisicas, como a grande maioria esta acima dos 40 anos, e sentem-se
seguros, acabam ndo enxergando vantagens na compra de pegas por outros canais,
pois nao percebem ganho de produtividade para o seu negécio.

Ainda, cabe pontuar a existéncia do mercado paralelo de autopecas, que surge
como mais um empecilho para quem quer empreender de maneira correta, um
exemplo sdo os galpdes sucatas, que praticam vendas ilegais e sem garantias para o
consumidor, além da sonegacao de impostos, 0 que gera prejuizo para a populacao
como um todo.

Tendo por base todo o cenario acima apontado para o mercado de
comercializacdo de autopegas em meios virtuais, este trabalho de conclusao de curso
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tem como sua questdo de pesquisa: Qual a estrutura de um plano de negdcios
possibilitaria a orientagao da implantacao de um empreendimento virtual no segmento

de varejo de pegas automotivas na cidade de Joao Pessoa-PB?

1.2 Justificativa

O aumento da inflagdo no pais, impactou no aumento dos valores de veiculos
vendidos no Brasil, no ultimo ano, e, por incrivel que pareca, ndo gerou queda nas
vendas, pelo contrario, mesmo diante da crise atual, as vendas de automéveis se
mantiveram estaveis, tanto as vendas de veiculos novos, quanto nas vendas dos
usados.

De acordo com a revista Automotive Business (2021), os fortes e variados
aumentos de precos deveriam afugentar o consumidor, em vez de formar filas de
espera por veiculos que a industria ndo consegue produzir em quantidade suficiente
para atender a demanda, principalmente por falta de insumos. As vendas acumuladas
de janeiro a maio cresceram 30% na comparagdo com 0 mesmo periodo de 2020,
quando a pandemia de coronavirus afetou significativamente os negécios entre a
segunda metade de marco até o comeco de junho.

Partindo deste cenario, ter uma visdo empreendedora motiva o individuo para
que busque alternativas inovadoras, com objetivo de oferecer um produto ou servigo
novo, mesmo em momentos de crise. Segundo Dornelas (2008) empreendedor é
aquele que detecta uma oportunidade e cria um negécio para capitalizar sobre ela,
assumindo riscos calculados. Além de empreender por necessidade e oportunidade,
as pessoas comegaram a empreender também, por falta de emprego, tendo em vista
que durante a pandemia o desemprego atingiu numeros altissimos.

O relatério de empreendedorismo do GEM (2019) traz como principais
conclusbées que entre os 55 paises participantes da pesquisa, o Brasil alcangou a
maior marca de Empreendedorismo Inicial da sua série historica (23,3% da pop.
Adulta), com 53,4 milhées de empreendedores, envolvidos na criacdo de um novo
empreendimento, concretizando um novo negécio ou realizando esforgos para manter
um empreendimento ja existente. Vale destacar que o Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), é um consércio com varias equipes de pesquisadores nacionais
vinculadas a renomadas instituicbes académicas, sob a supervisdao do Instituto
Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP) em parceria técnica e financeira com
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o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) que
desenvolvem projetos de pesquisa sobre o empreendedorismo no mundo todo.

Para Harper (2008), no nivel mais basico, o empreendedorismo envolve a
descoberta e a criacdo de novas solugdes e finalidades. Desta maneira, para
empreender em qualquer que seja o mercado, na busca de uma solugao, inovagao ou
adaptacao, o individuo tera que assumir riscos, e deixar claro suas intengdes diante
do desafio empresarial que ele esta disposto a enfrentar para obter éxito e destacar-
se no negocio proposto. Para a Harvard Business School, o empreendedorismo € a
identificacdo de novas oportunidades de negdcio, independentemente dos recursos
que se apresentam disponiveis ao empreendedor.

Dornelas (2005) afirma que definigbes mais abrangentes mostram que o
empreendedorismo vai além do ato de abrir novas empresas e que pode estar
relacionado a varios tipos de organizacdes, em varios estagios de desenvolvimento.

Na criacdo de um novo negécio agregado a um novo servico, exige-se total
capacidade de analise dos riscos e possibilidades do empreendedor, buscando
estratégias que atraiam e motivem as pessoas que serao seus futuros clientes. Para
Erikson (2002), seguindo a linha das caracteristicas empreendedoras, a criacdo de
uma empresa bem-sucedida requer recursos tangiveis e intangiveis substanciais.
Neste sentido, motivar e inserir um novo comportamento para um publico-alvo, entra
como recurso intangivel e inovador que ird agregar valor ao produto oferecido.

Portanto, o presente trabalho se faz importante sob varios pontos de vista: sob
a perspectiva do empreendedor, desenvolver um planejamento de um novo negdcio
permitird ampliacao de possibilidades profissionais, uma vez que ele podera migrar da
condicdo de empregado para empregador. Ainda, o empreendedor tera a
oportunidade de oferecer um tipo de empreendimento diferente do que ja
convencionalmente existe no mercado. Aspectos de ganhos pessoais, como
independéncia financeira, autonomia e maior engajamento na realizacao de um sonho
sao fatores que poderao elevar sua capacidade empreendedora. Sob a perspectiva
do mercado, a proposta de um novo modelo de negdécios de um empreendimento
virtual no segmento de varejo de pegas automotivas, favorecera toda regiao, que vai
poder contar com 0s novos servicos de maneira online. E sob o olhar econémico, o
trabalho contribuira favorecendo a criacdo de empresas estruturadas, com estudos de
mercado prévio e que entrardo no mercado como nova alternativa para o publico

consumidor. Outros fatores positivos que podemos destacar estdo relacionados a
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praticidade em adquirir as pecas de maneira online, e receber as possiveis dicas e
tutoriais, acompanhado do produto, para a prépria instalagdo, como uma opg¢ao.

Para compor esta problematica, o pesquisador realizou uma pesquisa basica
prévia se colocando como cliente oculto, fazendo contato com empresas que
oferecem produtos automotivos em geral. As empresas foram Fortgiro Autopecas e
Auri Autopecas, localizadas na cidade de Joao Pessoa - PB. Com base nesses
contatos prévios, observou-se que nenhuma empresa oferece o servico de vendas
online, seja por portal, site ou aplicativos, apesar de possuirem grandes estoques e
catalogos bem definidos em seus sites, as empresas ofereciam apenas cadastro para
retorno, e preenchimento de orgcamentos, realizando vendas diretas, apenas por
telefone.

Por fim, a criagdo ou desenvolvimento deste trabalho contribuird no
aprofundamento e na aplicagao dos conceitos relacionados a empreendedorismo e a
formatacao/montagem do plano de negécios na abertura de um novo empreendimento

online.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo geral

Propor um plano de negocios de um empreendimento virtual no segmento de

varejo de pecas automotivas na cidade de Jo&do Pessoa-PB.

1.3.2 Objetivos especificos

e Estudar o mercado de autopecas com base em informacdes sobre
consumidores, fornecedores e concorrentes;

e Elaborar um modelo de neg6cios a partir da aplicacdo da metodologia baseada
no Model Business Canvas;

e Propor um plano de negoécios, contemplando a analise de viabilidade do

negécio.
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1.4 Estrutura do trabalho

O presente estudo estd estruturado da seguinte forma: no capitulo inicial, a
introducdo, justificativa, problematica e objetivos sdo apresentados para orientar o
leitor quanto as linhas gerais do trabalho. Sequencialmente, um capitulo conceitual
relata alguns conceitos sobre empreendedorismo, Model Business Canvas e Planos
de Negécios. Ainda, sédo descritas as escolhas metodoldgicas realizadas para fins de
desenvolvimento do estudo. Apds essas descri¢cdes, o trabalho discorre sobre 0s seus
principais achados de pesquisa, através da andlise e interpretacdo dos dados
coletados e por fim, as consideracées finais encerram o estudo discorrendo sobre
reflexdes, aspectos que promoveram o crescimento do pesquisador e o fortalecimento
do tema empreendedorismo, incentivando empreendedores a buscarem formas

estruturadas de planejarem sua jornada empreendedora.
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2 ITINERARIO CONCENTUAL SOBRE EMPREENDEDORISMO E SEUS
INSTRUMENTOS DE PLANEJAMENTO.

De acordo com muitos autores, observa-se que existe um leque de definicoes
para o significado de empreendedorismo. Entende-se como empreendedorismo, o
envolvimento de pessoas e processos que juntos transformam ideias em
oportunidades de negécio, estando ligado diretamente a originalidade e a inovacao
(DORNELAS, 2008). Atualmente, existem muitos fatores que podem justificar os
motivos desta terminologia estar em evidéncia, e tudo indica que continuara por um
bom tempo. Oportunidade, inovagdo, economia ou crescimento econémico, sao
palavras que quase sempre estdo presentes quando se fala em empreender. O
empreendedorismo é o combustivel para o crescimento econdédmico, criando empregos
e prosperidade. (DORNELAS, 2008).
Lenzi (2009, p.8) define empreendedorismo como o
[...] fendbmeno de desenvolvimento econdmico, social e comportamental que

move os empreendedores no sentido de mudar situagdes comuns atuais com
visdo voltada para o futuro.

Para este autor, é preciso mudar de comportamento em situagdes adversas, e
sair da zona de conforto atual, pensando no seu préprio futuro, utilizando o
empreendedorismo como ferramenta principal para se chegar ao obijetivo.

Para Macaes (2017), empreendedorismo € também o processo de iniciar um
negécio, obter os recursos necessarios, assumir 0s riscos inerentes ao projeto e se
beneficiar dos beneficios potenciais.

O segredo para entender a acao empreendedora € ser capaz de avaliar o nivel
de incerteza percebido em torno de uma oportunidade em potencial e a disposigao do
individuo de enfrentar essa incerteza. (HISRICH, PETERS E SHEPHERD, 2014, p.6).

Ter acao empreendedora, aumenta as chances de sucesso nos negécios,
minimiza riscos, e faz o individuo querer inovar a cada dia, encarando desafios e
superando obstaculos apontados por fatores externos. E assumir um comportamento
proativo diante dos questionamentos a serem respondidos no ambiente empresarial,
criar algo novo, inesperado, ter um novo olhar, quebrar paradigmas, ser inovador

(SEBRAE, 2016). Neste sentido, nota-se que todas essas qualidades sao
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extremamente necessarias para empreender, seja dentro da organizacao ou fora, ou
no inicio de um novo negdécio. Na percepcéao de Filion (2004), empreender € a agao
pela qual se cria algo inovador com o intuito de gerar riqueza para individuos, gerando
valor para a sociedade. Novamente, observa-se que o autor fala sobre “valor’,
‘inovacdo” e “sociedade”, deixando claro, que sdo consequéncias que geram
resultados positivos e formam os pilares da acao empreendedora.

Independentemente de quais sejam as motivagbes que levem ao
empreendedorismo, entende-se que o papel do empreendedor € fomentar o
desenvolvimento de atividades que promovam mudancas na estrutura de um negécio
e da sociedade, promovendo um desenvolvimento econdmico que vai além de indices
financeiros e econdémicos, mas sim criar um ambiente de transformacédo para que a
sociedade como um todo possa desfrutar de suas benesses (HISRICH e PETER,
2004).

Os pensamentos apresentados por Hisrich e Peter (2004) refletem a ideia de
que o empreendedorismo, ou o fato de empreender algo, uma maneira de
transformacdo positiva para o empreendedor e para sociedade, onde, o
desenvolvimento econémico vem como consequéncia, e 0s sentimentos de
realizacdes, impulsionam o negécio. Para Chiavenato (2004) espirito empreendedor
€ a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de talentos, a dinamica
de ideias.

Primordial no empreendedor é ser criativo, no mundo competitivo e robotizado,
destacam-se a criagao, inovacao, cultura, etc. Assim, quando o empreendedor propde
mudancas inovadoras, além do produto, ou uma cultura que agregue valor, e que
beneficie todos em seu redor, principalmente os mais préximos, ele esta sendo
extremamente criativo. O empreendedorismo se mostra como uma caracteristica e um
diferencial, presentes nos profissionais ligados a economia criativa (UNCTAD, 2010).

Portanto, entende-se que empreender de forma criativa ndo é uma atividade
simples, pois precisa no minimo de uma base formada por conhecimentos cientificos,
capital intelectual e cultural, capazes de impactar a sociedade positivamente, através
de um empreendedorismo eficiente, criativo, inovador, sustentavel, que transforme o
ambiente social autossustentavel, ndo focando apenas no lucro, mais no bem-estar

social.
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2.2 Instrumentos de planejamento de um negécio: Model Business Canvas e
Plano de Negécios

2.2.1 Modelo de negdcios: Model Business Canvas

O Canvas é definido como uma ferramenta visual, que ajuda a organizar as
ideias e objetivos de maneira mais rapida, eficiente e, principalmente inovadora,
entregando captura de valor, em um modelo de negocios, tanto na criacdo de uma
empresa, quanto na reestruturagdo, o Canvas é capaz de simplificar todas as
estratégias que a empresa tenha definido, quer seja com vendas, parcerias,
marketing, estrutura, investimento, entre outras. De acordo com autores Osterwalder
e Pigneur (2011), um Modelo de Negdcios pode ser descrito com nove componentes
basicos, que mostram a l6gica de como uma organizacao pretende gerar valor. Os
nove componentes cobrem as quatro areas principais de um negécio: clientes, oferta,
infraestrutura e viabilidade financeira. Os nove componentes basicos estao expostos
na Figura 2, que representa o quadro de modelo de negdcios Canvas, através do
quadro a visualizacao € clara e simples, facilitando o entendimento das informagdes
presentes.

Figura 2 Estrutura do Quadro de Modelo de Negdcios criado por Osterwalder

Parcerias '-;"'u Avvidades-chave Gy Proposta de 077 l{t'lill'lf.hllilllu'IIIH { P H_L'-.:lm'nln-, e
o Walon 4 colin Chentes Clhiemtes Lh..
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Fonte: Business Model Generation (2011, p. 44)
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Osterwalder e Pigneur (2011) definem os 9 componentes basicos que
compbéem o Canvas ou” Quadro de Modelo de Negdcios” descritos anteriormente
como: Segmento de Clientes, Proposta de Valor, Canais, Relacionamento com
Clientes, Fontes de Receita, Recursos Principais, Atividades-Chave, Parcerias
Principais, Estrutura de Custo.

No primeiro componente, Segmento de Clientes, Osterwalder e Pigneur (2011)
explanam a importancia dos clientes para qualquer empreendimento. Apés a definicao
de quais ou qual segmento seguir, um Modelo de Negécios sera projetado de maneira
eficiente compreendendo as necessidades do publico-alvo.

Em relagcdo ao componente Proposta de Valor, Osterwalder e Pigneur (2011)
descrevem que sdo pacotes de beneficios agregado ao produto, que a empresa
oferece aos clientes, podendo ser representada por ofertas inovadoras ou
caracteristicas adicionais, essa proposta tem como objetivo, resolver os problemas e
satisfazer as necessidades do consumidor, fazendo com que escolham as empresas
de sua preferéncia, uma combinacao de elementos contribuem para criacao de valor,
segundo os autores, os valores podem ser quantitativos: preco e velocidade do
servico, e qualitativos: design, experiéncia do cliente.

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), o componente Canais descreve
coOmo uma empresa se comunica e alcanga seus Segmentos de Clientes para entregar
uma Proposta de valor. Assim, conforme a Figura 3, os canais de comunicacao
funcionam como elo de ligagdo com outros componentes, além de exercerem diversas

fungdes relacionadas a experiéncia dos clientes com a empresa.

Figura 3: Tipificagédo e etapas dos canais de comunicagao
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Fonte: Business Model Generation (2011, p. 27)

No componente Relacionamento com Clientes, os autores Osterwalder e

Pigneur (2011) definem os tipos de relacdo que uma empresa estabelece com
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segmentos de clientes especificos. Explicam ainda, que a relacdo deve ser clara e
direta. No que diz respeito as motivacées que guiam o relacionamento com clientes,
estdo descritas como: Conquista do cliente, retencdo do cliente e ampliacao das
vendas.

Em relagcdo ao componente Fontes de Receita, Osterwalder e Pigneur (2011)
destacam que existem diversas formas de gerar fontes de receitas, explica também,
que para gerar essas fontes dependem do sucesso de outro componente que € o
segmento de clientes, os autores descrevem as maneiras de gerar rendas como:
Venda de recursos, taxa de uso, taxa de assinatura, empréstimos/aluguéis/leasing,
licenciamento, taxa de corretagem, anuncios. Segundo Osterwalder e Pigneur
(2011), O componente Recursos Principais permite que uma empresa crie e ofereca
sua proposta de valor, alcance de mercados, mantenha relacionamentos com o0s
segmentos de cliente, e obtenha receita. Diferentes recursos principais sao
necessarios dependendo do negdcio. Os recursos principais podem ser fisicos,
financeiros, intelectuais ou humanos, eles podem ser possuidos ou alugados pela
empresa ou adquiridos de parceiros-chave.

Um dos componentes mais importantes do Model Business Canvas €
Atividades-Chave pois interligam todos os outros componentes, a fim de fazer um
modelo de negdcios funcionar e obter sucesso, sdo classificadas como: Produgéo,
Resolucao de problemas, plataforma/rede. Osterwalder e Pigneur (2011), descrevem
as atividades semelhantes aos recursos principais, no entanto, as atividades-chave
sdo diretamente ligadas ao trabalho realizado pela empresa.

Segundo os autores Osterwalder e Pigneur (2011), o componente Parcerias
Principais descrevem a rede de fornecedores e os parceiros que pdéem o modelo de
negoécios para funcionar. Estratégias realizadas com ajuda dos parceiros é
fundamental para uma empresa obter sucesso, os autores classificam quatro tipos
diferentes de parcerias capazes de ajudar a reduzir riscos, otimizar modelos e
adquirir recursos, sao eles: Aliancga estratégicas entre ndo competidores, competicao:
parcerias estratégicas entre concorrentes, joint ventures para desenvolver novos
negocios, relagdo comprador-fornecedor para garantir suprimentos confiaveis.

Estrutura de Custo € o ultimo componente do Model Business Canvas,
segundo os autores, Osterwalder e Pigneur (2011), este modelo descreve os custos
mais importantes envolvidos na operacao de um modelo de negécios especifico.
Alguns modelos de negdcios priorizam a reducao de custos, porém, existem modelos
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que sao menos direcionados para custos, tendo em vista a importancia da proposta
de valor.

Para compor um modelo de negdcios através do Model Business Canvas, até
aqui, viu-se a importancia de cada componente e suas classificagbes, com base no
desenvolvimento desse modelo, utilizando os elementos e conhecendo seus
conceitos, é possivel montar visualmente e estrategicamente a estrutura de um
modelo de negdcio, com objetivo de inovar na abertura ou melhorar um modelo de

negocios ultrapassado.
2.2.2 Planos de negdcios: um roteiro para orientar o processo empreendedor

Planejar, segundo Dornelas (2002), € um dos passos mais relevantes a ser
realizado por um individuo que busca se arriscar no campo do empreendedorismo,
pois o planejamento podera delimitar os meios para que um empreendimento alcance
0 sucesso. Para Candido (2020), os empreendedores brasileiros ndo possuem a
cultura de planejar, sao individuos que preferem agir, colocar o barco no mar, sem ao
menos verificar a maré, se vai chover, se 0os ventos estdo favoraveis, apenas se
jogam, com a probabilidade enorme deste barco afundar.

Essa cultura, na maioria das vezes, vem do empreendedorismo por
necessidade, tendo vista que no pais, a maioria das pequenas empresas iniciam em
momentos de crise, seja financeira ou por falta de oportunidade no mercado de
trabalho, entre outros fatores.

A pratica de planejar é vista sem nenhum valor, o que segundo Candido (2020),
nao deve ser admitido, ndo servindo de justificativa para néo realizar ao menos um
planejamento antecipando os riscos, para a tomada de decisdes mais conscientes.
Para este autor planejar € necessario, pois evita a ocorréncia de eventos indesejaveis,
a otimizacao dos recursos e um direcionamento, proporcionando um desenvolvimento
ordenado.

O SEBRAE (2020) apresenta o plano de nego6cios como uma ferramenta
gerencial relevante para o empreendedor que deseja iniciar um empreendimento, ou
até mesmo, aprimorar a gestdo de um negdcio ja existente. E através dele que sera
possivel obter informacbes detalhadas sobre o segmento, produtos, servicos,
concorréncia, fornecedores, pontos fortes e fracos e a viabilidade financeira do
negécio pretendido.
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Na percepgao de Bernardi (2014), sdo muitos os motivos que justificam o
desenvolvimento de um plano de negdcios profissional e eficiente, seja ao iniciar um
negécio, ou como uma pratica continua de gestdo no desenvolvimento de uma
empresa, sendo utilizado para revisar 0 modelo de negécio periodicamente, como
também suporte para novas estratégias, criagdo e avaliacdo das premissas
essenciais para o crescimento da organizagao.

Segundo Baggio (2013), o primeiro passo para elaborar um bom plano de
negécios € sair em busca de informacbes a respeito do mercado, dos recursos
necessarios e da tecnologia necessaria. O autor explana a importancia do plano de
negocios e como elaborar, ainda, explica também o motivo de muitos
empreendedores nao utilizarem essa ferramenta.

Sintetizando as impressbes dos autores supracitados, obtém-se suas
principais contribuicbes sobre a importancia de um plano de negdcios, como
demonstrado no Quadro 1.

Quadro 1: Principais contribuicées que os autores abordam sobre a importancia de um plano
de negécios:

Modelo proposto de Plano de Modelo proposto de Plano Modelo proposto de Plano
Negocios pelo SEBRAE (2020) | de Negdcios pelo de Negocios pelo BAGGIO
DORNELAS (2016) (2013)
Esboca as ideias ao iniciar um Verificar a viabilidade Estudo de mercado
novo negocio econOmica de um conceito de
negécio
Ajuda nas estratégias com Orientar o desenvolvimento Define a importancia da
ndmeros aos empreendedores, das operagdes e estratégias elaboracao estratégica a fim
na abertura de um novo negécio buscar recursos financeiros
Auxilia a captagao de recursos, Captar recursos financeiros Importancia dos recursos
sejam financeiros, humanos ou tecnologicos
parcerias.
Facilita a comunicacao entre Transmitir confiabilidade Auxilia na tomada de
sécios, funcionarios, clientes, decisbes
investidores, fornecedores e
parceiros.
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Norteia a expansao dos Desenvolver e aprimorar a Facilita e valoriza a avaliagdo
empreendimentos que ja equipe de gestao de desempenho na
desenvolvem suas atividades. organizagao

Fonte: Elaboragao prépria (2021).

Elaborar um Plano de Negécios, néo significa dizer que tudo vai dar certo,
porém, se bem elaborado, as chances de sucesso aumentam significativamente, no
Quadro 1, identificamos que os autores explanam a importancia de se criar um
Plano de Negdcios seguindo os passos desenvolvidos por eles.

Decidir a hora de certa de desenvolver um plano de negbcio depende do
objetivo que se quer alcancar, da oportunidade que se pretende perseguir, ou ao
redirecionamento estratégico que se queira dar a empresa, podendo ser idealizado
na fase inicial da empresa ou em qualquer estagio de seu desenvolvimento
(DORNELLAS, 2016).

O Plano de Negobcios é o instrumento ideal para tracar um retrato fiel do
mercado, do produto e das atitudes do empreendedor, 0 que propicia seguranca para
quem quer iniciar uma empresa com maiores condi¢coes de éxito ou mesmo ampliar
ou promover inovagbées em seu negocio (SEBRAE, 2013). No Quadro 2 é indicada a
estrutura dos Planos de Negdcios conforme trés fontes de pesquisa importantes:
SEBRAE, Dornelas (2016) e Baggio (2013):

Quadro 2: Principais topicos abordados pelos autores no que diz respeito a estrutura de um
Plano de Negécios

Modelo proposto de Plano de Modelo proposto de Plano Modelo proposto de Plano
Negoécios pelo SEBRAE de Negadcios pelo de Negocios pelo BAGGIO
DORNELAS (2016) (2013)
e Sumério Executivo e Conceito do Negécio e Capa
e Analise de mercado e Mercado e e Indice
e Plano de Marketing Competidores e Sumario Executivo
e Plano Operacional e Equipe de Gestao e Caracterizagdo da
e Plano Financeiro e Produtos e Servigos Empresa
e Construcao de cenarios e Estrutura e Operacao e Planejamento
e Avaliagéo estratégica e Marketing e Vendas Estratégico
e Avaliagdo do Plano de e Estratégiae e Andlise de Mercado
Negécio Crescimento e Plano de Marketing
e Finangas e Plano Operacional
e Plano Financeiro
e Anexos

Fonte: Elaboragao propria (2021).
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Diante deste contexto, apds analise e entendimento do significado, a finalidade
e as etapas de construgdo que compdem o plano de negdcios, decidiu-se utilizar o
Plano de Negdcios desenvolvido pelo SEBRAE (2013), para elaboracdo deste
trabalho, por ser uma organizagao voltada para o estimulo ao empreendedorismo no
Brasil e por ter uma estrutura que aborda os principais topicos da estrutura conforme
0s outros autores estudados.
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3 METODOLOGIA

Segundo Marconi e Lakatos (2007, p. 15), a pesquisa “¢ um procedimento
formal, com método de pensamento reflexivo, que requer um tratamento cientifico e
se constitui como um caminho para se conhecer a realidade”. Neste sentido, para fins
de realizagao da presente pesquisa foram necessarios a definicdo de estratégias para
realizacdo do trabalho. Neste sentido, os aspectos metodoldgicos utilizados para o
alcance dos escopos da pesquisa tiveram como parametros os objetivos propostos

pelo estudo e a questédo de pesquisa norteadora do trabalho.

3.1 Caracterizacao da pesquisa

No que diz respeito a classificacao da presente pesquisa, considera-se que a
pesquisa de campo é a mais adequada para o estudo, tendo em vista que mesmo se
tratando de proposicdo de modelos e planos e de negécios a pesquisa realizou um
estudo de campo para conhecer a opinido das pessoas sobre o seu comportamento
de consumo frente a proposta do modelo de negdcios de uma empresa virtual de
comercializacao de pecas para veiculos automotores. Segundo Marconi e Lakatos
(2007, p. 83), a pesquisa de campo é “aquela utilizada com o objetivo de conseguir
informacgdes e/ou conhecimentos acerca de um problema para o qual se procura uma
resposta”. Ainda, o presente estudo também é classificado como sendo uma pesquisa
aplicada considerando que “caracteriza-se pelo seu interesse pratico, isto é, que os
resultados sejam aplicados ou utilizados, imediatamente, na solucao de problemas
que ocorrem na realidade” (Marconi, Lakatos, 2007, p. 20).

No tocante a abordagem utilizada, a pesquisa € do tipo qualitativa e
quantitativa. Qualitativa porque “os métodos qualitativos sdo aqueles nos quais é
importante a interpretacdo por parte do pesquisador com suas opinides sobre o
fenbmeno em estudo” (PEREIRA et;.al., 2018, p. 67), e quantitativa por ter feito uso
de dados quantitativos para descrever os dados relacionados ao publico consumidor
pesquisado. Para Prodanov (2013), a pesquisa quantitativa considera que tudo pode
ser mensuravel, o que significa traduzir em numeros opinides e informacdes para

classifica-las e analisa-las. Ainda de acordo com Prodanov (2013, p.70), na
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abordagem qualitativa "a pesquisa tem o ambiente como fonte direta dos dados. O
pesquisador mantém contato direto com o0 ambiente e o0 objeto de estudo em questao,
necessitando de um trabalho mais intensivo de campo".

Quanto ao tipo de pesquisa, considera-se que o presente estudo € uma
pesquisa descritiva. “A pesquisa descritiva busca especificar propriedades e
caracteristicas importantes de qualquer fendbmeno que se analise." (SAMPIERE;
COLLADO; LUCIO, 2006, p. 102). Ainda, considera-se um estudo de caso, por ser
“‘uma descrigdo e analise o mais detalhada possivel de algum caso que apresente

alguma particularidade que o torna especial” (PEREIRA, et. al, 2018, p. 64).

3.2 Universo, Amostragem e Amostra

Marconi e Lakatos (2007, p. 41) conceituam universo como “conjunto de seres
animados ou inanimados que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum”.
Sobre as informacdes que tratam sobre o universo da pesquisa, o estudo considerou
que seria complexo alcancar todo o universo da pesquisa, que caracteriza-se pelas
pessoas fisicas e juridicas que demandam servicos de manutencado veicular.
Considerando esta realidade, a pesquisa optou por fazer uso de parcela deste
universo que caracterizou a amostragem nao probabilistica e por acessibilidade, onde
64 pessoas estiveram disponiveis para participar do estudo, sendo todas elas
residentes no municipio de Jodo Pessoa - PB.

3.3 Instrumento de coleta de dados

Para o alcance das informagdes necessarias para a realizagdo deste estudo,
foi utilizado um questionario como instrumento de coleta de dados (ver apéndice x). O
instrumento de coleta apresenta uma estrutura contendo 14 (quatorze) questdes,
sendo 13 (treze) fechadas e 1 (uma) aberta, que permitem conhecer o perfil e 0
comportamento dos possiveis consumidores de autopecas na regidao onde a empresa

ird prestar seus servigos.
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Em relacdo aos dados quantitativos, foram tabulados e representados por
graficos gerados pelo Google Forms, sendo um mecanismo de representacao das
informagdes alcancgadas para fins de realizagao da pesquisa.

Em relagéo as técnicas empregadas para analise de dados, a pesquisa fez uso
dos seguintes instrumentos de pesquisa: Observacao e aplicacdo de Questionarios.
Segundo Minayo et al (2009, p. 70), “

[...] a atividade de observacao tem também um sentido pratico. Ela permite
ao pesquisador ficar mais livre de prejulgamentos, uma vez que nao o torna,
necessariamente, prisioneiro de um instrumento rigido de colega de dados ou

de hipoteses testadas antes, e ndo durante o processo de pesquisa.

Ja os questionarios foram elaborados na plataforma Google Forms, utilizando-
se de escalas de multipla escolha para que o respondente pudesse optar por uma
Unica alternativa, sendo um instrumento que gerou dados quantitativos e qualitativos

para a pesquisa.

A aplicagédo do questionario se deu de forma individual por meio da ferramenta
online Google Docs., sendo esta utilizada por ser de facil e rapido acesso. O roteiro
da pesquisa esta disposto no Apéndice x.

3.4 Perspectiva de analise de dados

Em relacdo as escolhas metodolégicas para analise dos dados, a pesquisa
optou por analise quantitativa e qualitativa. No que diz respeito aos dados
quantitativos, os dados foram tabulados e representados por gréaficos gerados
automaticamente pelo Google Forms, através de analise automatica realizada pelo
sistema através da estatistica descritiva simples. Ja os dados qualitativos foram
realizados observando a descricdo das informacbes alcancadas através da
elaboracao do Canvas, utilizando-se do Model Business Canvas e do Roteiro de Plano
de Negécios proposto pelo SEBRAE (2013).
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4 ANALISE E INTERPRETAGCAO DOS RESULTADOS

A pesquisa apresentara, a partir dos dados obtidos para o estudo, os resultados
alcancados a partir dos objetivos de pesquisa tragados. Neste sentido, apresentam-
se os principais achados da pesquisa que fundamentaram a proposicao de um plano
de negécios de um empreendimento virtual no segmento de varejo de pecas

automotivas no municipio de Jodo Pessoa-PB.

4.1 Estudo do mercado de autopecas: levantamento de informacdes sobre

consumidores, fornecedores e concorrentes.

A aplicacdo do questionario se deu de forma individual a possiveis
consumidores de pecas automotivas, por meio da ferramenta online Google Docs.,
sendo esta utilizada por ser de facil e rapido acesso.

No tocante ao estudo sobre concorrentes e fornecedores, a busca de
informagdes ocorreu com base na atuacao profissional do pesquisador, que atua no
mercado e possui relacionamento com concorrentes e fornecedores do segmento.

A seguir apresentam-se os resultados alcangados sobre as informagdes dos

consumidores, concorrentes e fornecedores.
4.1.1 Levantamento de informagdes sobre os consumidores

Em relacdo aos dados coletados através das respostas dos possiveis
consumidores, foram elaborados graficos por meio das técnicas da Estatistica
Descritiva, as quais permitem caracterizar a amostra estudada em fungcdo das

variaveis selecionadas, possibilitando a interpretacdo e compreensao dos dados.

Participaram deste estudo 64 pessoas, todas elas pertencentes ao Municipio
de Joado Pessoa - PB. Nesse tépico sdo mostrados os resultados obtidos com a
aplicacao do questionario, para isto os dados sao apresentados de forma a responder
os objetivos geral e especificos deste trabalho. Dessa forma, foram questionadas as

seguintes variaveis.
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No Grafico 1 é apresentado o género dos consumidores respondentes.

Grafico 1: Género dos consumidores

Contagem de 1. Género

Masculino
53,1%

Feminino

46,9%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

No que se refere ao género dos consumidores, nota-se que o masculino tem

um percentual maior de 53,1% enquanto o feminino com percentual de 46,9%, uma

diferenca relativamente pequena, tendo em vista que esse tipo de mercado possui

uma ampla resisténcia masculina.
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No Grafico 2 observa-se a variavel idade dos consumidores.

Grafico 2: Idade dos consumidores

Contagem de 2. Ano de nascimento®

A partir do ano 2000
4,7%

Entre 1960 e 1979
10,9%

Entre 1980 e 1999
84,4%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relagéo a faixa de idade dos consumidores, verificou-se que 84,4% dos
consumidores nasceram entre 1980 e 1999, com 10,9% estdo entre 1960 e 1979, e
apresentando apenas 4,7% estao a partir do ano 2000, uma diferenca significativa.

No Grafico 3 € mostrado as a porcentagem dos consumidores que possuem

veiculos.

Grafico 3: Quantitativo dos consumidores que possuem veiculos

Contagem de 3. Vocé, ou alguém da sua familia possui veiculo
automotor?

Nao
3.1%

Sim
96,9%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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De acordo com o Gréfico 3, relacionado aos consumidores diretos, ou seja, 0s
que possuem automoéveis, as respostas deixam claro, que o direcionamento da
pesquisa foi eficiente, pois 96,9% dos entrevistados (62) no total, responderam que
sim, e apenas 3,1% ou seja, (2) responderam que ndo possuem.

No Grafico 4 é exposto as respostas dos consumidores relacionado a aquisicao

de pecas automotivas.

Grafico 4: Perfil e comportamento dos consumidores relacionado a compra de autopecas

Contagem de 4. Quando vocé precisa de pegas para o seu
veiculo, vocé compra elas pessoalmente? Ou confia essa re...

A maioria das vezes o...
1,6%

Nunca comprei pecas
1,6%

Compro pessoalmente
33,3%

Confio no profissional...
50,8%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relacdo ao comportamento dos consumidores, no que diz respeito a compra
de pecas, destacamos que mais da metade dos consumidores respondentes, que
corresponde a 50,8% responderam que confiam no profissional que compra a pega, e
realiza o servigo de substituicao no veiculo, enquanto 33,3% afirmaram que costumam
comprar as pegas pessoalmente, os demais ndao passaram de 1,6%, isso demonstra
gue o fator comodidade ainda é um fator determinante quando se fala em vendas de
pecas automotivas.
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O Grafico 5, demonstra o quantitativo de compras em lojas fisicas pelos

clientes.

Grafico 5: Quantitativo de compras em lojas fisicas

Contagem de 5. Vocé ja realizou alguma compra de pecgas
para seu veiculo em lojas fisicas?

Nao
17.2%

Sim
82,8%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

De acordo com a pesquisa 82,8% dos consumidores entrevistados, ja
compraram em lojas fisicas, e 17,2% n&o compraram, observa-se que as lojas fisicas
ainda sao opgdes preferidas, isso pode ser em decorréncia do baixo numero de lojas
virtuais, mas nao ha uma certeza.

O Grafico 6, demonstra o quantitativo de clientes que costumam comprar por

sites ou aplicativos.

Grafico 6: Quantitativo de compras pela internet ou aplicativo

Contagem de 6. Vocé ja realizou alguma compra de pecas
para seu veiculo em site ou aplicativo?

N&o conhego nenhum... _—
6,3%

Sim
34.,4%

Nao
59,4%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).
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No que tange o objetivo especifico, sobre a viabilidade de abertura de uma loja
de autopecas online, o Grafico 6, é possivel verificar que 59,4% dos consumidores
nunca realizaram compras de pec¢as de maneira online, enquanto 34,4% responderam
sim, e, 6,3% nao conhecem nenhuma loja ou aplicativo que oferegam o servico, dessa
forma, esse resultado pode estimular o empreendedorismo nesta area, além de
demonstrar que existe sim, uma necessidade desse tipo de empresas na regiao.

O Gréfico 7, demonstra o comportamento dos clientes em relagdo a
confiabilidade em adquirir pe¢cas em lojas virtuais localizadas no Municipio de Joao
Pessoa —PB.

Grafico 7: Perfil dos consumidores

Contagem de 7. Vocé confiaria em comprar autopegas através
de um aplicativo de loja online na sua regiao?

Nao
6,3%

—

Talvez
29,7%

Sim
64,1%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Prosseguindo atender ainda a esse objetivo especifico, os consumidores ao
serem questionados sobre a confiabilidade de comprar através de um aplicativo de
loja online local, conforme pode ser vislumbrado no Gréfico 7, 64,1% responderam
que sim, e 29,7% responderam talvez, apenas 6,3% disseram nao, esse pensamento
vai de encontro a visdo empreendedora de atuar neste mercado online focando na
regiao.
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O Gréfico 8 demonstra o comportamento dos clientes relacionado ao servigo
de delivery de autopecas.

Grafico 8: Sobre o perfil de comportamento relacionado ao delivery

Contagem de 8. Caso vocé comprasse pelo aplicativo ou site,
gostaria de receber em casa, no trabalho o no local de melh...
Nao

1,6%
Talvez

9,4%

Sim
89,1%

Fonte: Dados pesquisa (2021).

Em relagdo ao servico de delivery, correlacionado também com objetivo
especifico, conforme demonstrado no Grafico 8, 89,1% dos consumidores preferem
utilizar este servico, e 9,4% responderam que talvez, e apenas 1,6% que corresponde
a (1) uma pessoa disse que nao, possibilitando o entendimento de que a questao
“delivery” de pecas é um diferencial para o empreendimento.
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O Gréfico 9 aponta o comportamento dos consumidores em relacao a retirada

de pecas em lojas fisicas ou depésitos.

Grafico 9: Perfil dos consumidores relacionado retirada de pecas

Contagem de 9. Caso a loja ofereca servigo de retirada de
produtos/pecas, vocé aguardaria receber, ou ia retirar o prod...

Indiferente para mim.
7,8%

N&o sei

4,7%

Aguardaria receber no...
26,6%

Iria retirar presencialm. ..
60,9%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

De acordo com Grafico 9, sobre o servigco de retirada de pecas, 60,9% dos
entrevistados responderam que iriam retirar as pecas no local indicado, 26,6%
disseram que aguardariam o delivery, 7,8% responderam que sao indiferentes em
relagao ao servico de retirada, e, 4,7% nao sabem, isso indica que é interessante que
o empreendimento mesmo sendo online, possua um espaco fisico para atender
servicos de retirada.

O Gréfico 10 exibe os dados sobre o comportamento dos clientes em relagéo

ao habito de pesquisar precos das pecas.
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Grafico 10: Sobre o habito de pesquisar precos de pecas

Contagem de 10. Vocé costuma pesquisar os precos de pecas
automotivas antes de comprar?

As vezes
10,9%

Nunca pesquiso. Confi...
14,1%

Sempre pesquiso, me...
46,9%

Sim, ocasionalmente.
28,1%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relagdo ao comportamento dos consumidores em pesquisa de precos de

autopecas, constatou-se que 46,9% dos consumidores responderam que sempre

pesquisam, enquanto 28,1% responderam que pesquisam ocasionalmente, 14,1%

responderam que nunca pesquisa, € 10,9% sb pesquisam as vezes, ou seja, a maioria

dos consumidores sempre pesquisam 0s precos antes de comprar, dessa maneira,

verificou-se que utilizar estratégias de precos torna-se um diferencial para uma loja

que esta iniciando no mercado.

No Gréfico 11, constata-se o grau de importancia em relacdo a qualidade das

pecas para os clientes.

Grafico 11: Qualidade das pecas

Contagem de 11. Em relag&o a qualidade e procedéncia das
pegas, quais da alternativas abaixo € mais importante pra vo...
Geralmente original, m...

1,6%
Nao possuo veiculo

Coloco pecas similare...

1 .60/0 21 ‘9(%3

N&o conheco marcas...
14,1%

S0 coloco pegas origin...

50,0%
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Fonte: Dados da pesquisa (2021).

De acordo com Gréafico 11, 50% dos consumidores afirmaram que
independentemente do valor, sé adquirem pecas originais, enquanto 21,9% colocam
pecas similares, 14,1% responderam que ndo conhecem marcas, essa caracteristica
demonstra que é importante que a empresa invista em um estoque variado de pecgas
originais e similares, para atender todos os consumidores.

O Grafico 12 demonstra o comportamento dos clientes relacionado seguranga

na instalacao de alguma pecga no seu veiculo.

Grafico 12: Comportamento dos consumidores

Contagem de 12. Vocé se sente seguro(a) em instalar alguma
peca no seu veiculo?

Nao sei instalar
23,8%

N&o
27,0%

Sim
14,3%

Me sinto seguro se for...
34,9%

Fonte: Dados da pesquisa (2021)

De acordo com o Grafico 12, que engloba o comportamento dos consumidores,
apuramos que 34,9% responderam que instalam pecas simples em seus veiculos,
enquanto 27% disseram que simplesmente ndo instalam, 23,8% n&o sabem instalar,
esse resultado indica que a empresa pode utilizar estratégias que estimulem os
consumidores a instalarem as pecgas simples em seus veiculos, diminuindo assim, os
custos de mao-de-obra, e, consequentemente o valor final da pega serd menor e mais

atraente, agregando valor.
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O Gréfico 13 constata o quantitativo de clientes que ja tiveram ou nao, a

experiéncia de instalar alguma peca em seu veiculo.

Grafico 13: Alguma experiéncia na instalacao de pecas

Contagem de 13. Vocé ja instalou alguma pecga ou item no seu
proprio carro?

Sim
32,8%

Nao
67,2%

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Em relacdo ao comportamento dos clientes quando questionados se ja
substituiram ou instalaram alguma peca em seus veiculos, 67,2% disseram que nao,
e 32,8% responderam sim, esse resultado indica que mesmo sendo uma peca
simples, os clientes ndo tém habito, nem se arriscam em trocar, preferindo a
comodidade do profissional.

O Quadro 13 demonstra as pecgas instaladas por clientes que responderam sim

na pergunta anterior.

Quadro 3: Tipo de pegas substituidas pelos consumidores participantes
¢ Uma lanterna de placa
e Lampadas
e Limpador de para-brisas
e Lampada de farol,

e Cabo, filtro e troca de 6leo, filtro de ar

e Acessorio

e Filtro de ar, filtro de 6leo
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e Reservatério de agua

¢ Kit neblina, lampadas dos farois... coisas basicas

e Correia, mangueira etc.

e Farol, lampadas, acessorios.

e Filtro de ar, filtro de combustivel, filtro de ar da cabine, cabo de embreagem
e Pecas de reposicado por desgaste/queima.

¢ Amortecedor, molas, motor, faréis , ja fiz um

e Acessorios, pneus, freio, fusivel, lAmpadas...

e Acessorios
e Fusiveis.
e Lampadas, retrovisor, pneu

e O estepe que fica pendurado na traseira do carro.

Fonte: Dados da pesquisa (2021).

Por fim, na questao aberta n® 14, que complementou a questao 13°, em relagcéo
a experiéncia de terem instalado alguma pega ou item em seu veiculo, apenas 22 dos
64 dos respondentes afirmaram ja ter instalado, ainda, de acordo com as respostas
no Quadro 3, sobre as pecas ou itens mencionados, verificou-se que a grande maioria
sao simples de substituir, um exemplo de resposta foi o “limpador de para-brisas”,
onde a substituicao € rapida e simples, como esperado, a maioria dos consumidores
respondentes nunca instalou, dessa forma, um dos objetivos de promover e incentivar
esse tipo de comportamento a seus consumidores é extremamente viavel para o
empreendimento.

O resultado do questionario com perguntas fechadas e abertas, mostrou como
se comportam os atuais consumidores de pecas automotivas do Municipio de Joao
Pessoa-PB, é notério o pouco conhecimento dos consumidores em relacdo a
aquisicao de pecas de forma online, e a inseguranca na instalagdo dos itens, vale
ressaltar também, que a inexisténcia de sites e aplicativos locais que fornecam esse

tipo de servigo, ajudam a incentivar o empreendedorismo nesta area.
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4.1.2 Levantamento de informagdes sobre os fornecedores

Existem varios fatores que influenciam no processo de selecao dos
fornecedores, os principais sao: Capacidade produtiva, confiabilidade, p6s-venda,
localizagao e preco. Atualmente, a quantidade de fornecedores de pecas automotivas
localizados na regido de Joao Pessoa - PB é consideravel, as principais distribuidoras
que podem atender o empreendimento fornecendo pegas automotivas s&o:
Automotiva SA, FortGiro, Peca F&acil Distribuidora, Eletroparts Distribuidoras de
Autopecas, todas elas localizadas na regidao. As principais pecas fornecidas estéao
descritas no Quadro 4.

Quadro 4: Levantamento das principais pecas

LANTERNAS FAROIS PARA- CAPOS PORTAS
CHOQUES
RETROVISORES | FAROIS DE MACANETAS LIMPADORES AMORTECEDOR
MILHA DE PARA- ES
BRISAS
RESERVATORIO | CORREIAS VOLANTE LAMPADAS RADIADORES
S
PARA-BRISAS FILTROS MANGUEIRAS CABOS OLEOS PARA
MOTOR
CALOTAS CAIXA DE ACESSORIOS EMBLEMAS AIRBAGS
DIRECAO
PASTILHAS DE | LONA DE RODAS PARA-LAMAS CAMBIOS
FREIO FREIOS

Fonte: Elaboragao propria (2021).

4.1.3 Levantamento de informagdes sobre os concorrentes

Conforme realizacao de estudos através de pesquisas no GOOGLE, consultas,
observacdo do mercado local, ndo foi possivel encontrar nenhuma empresa de
vendas de pecas para veiculos que tivesse 0 modelo de negécios baseado no
relacionamento com o cliente de forma virtual.

De toda forma, constatou-se que existem empresas que indiretamente podem

ser concorrentes de uma loja virtual de pecas automotivas, por terem modelos de
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negécios tradicionais e de vendas fisicas, Auri Autopecas, Baratdo das Pecas, Antonio
Autopecas, Barbosa Autopecas, as pecas sdo comercializadas com prec¢os idénticos.

De acordo com a pesquisa analisou-se os pontos fortes e fracos dos possiveis
concorrentes.

e Pontos fortes dos concorrentes: Possuem maior estoque, melhor localizagéo,
e, longa experiéncia no mercado de autopecgas, com isso, podem oferecer uma
politica de pregos bastante atraente.

e Pontos fracos: Servigos de vendas online deficiente ou inexistentes, nos casos
em que ofertam o delivery, as taxas cobradas acabam impactando no valor das
pecas.

Vale salientar que ndo foi visto, com base nos estudos realizados, fornecedor
especializado em autopecas através de lojas virtuais. Os fornecedores existentes sao
empresas que divulgam os seus produtos através do Mercado Livre, e que nao

possuem uma estrutura propria de comercializacao virtual.

4.2 Elaboracédo de um modelo de negécios a partir da aplicagdo da metodologia
baseada no Model Business Canvas

Com base no estudo realizado sobre os consumidores, fornecedores e
concorrentes, a presente pesquisa apresenta um modelo de negécios da loja Safety
Car Autopecas com base no Model Business Canvas, apresentando um plano
diagramado no Quadro 5, das principais estratégias que o negécio podera adotar para
ser implementado no mercado.

Quadro 5: Modelo de negdécios com base no Model Business Canvas.
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Model Business Canvas

Empresa: Safety Car Autopecas

N

Rede de parceiros:
-Fornecedores
autorizados de pecas
automotivas,
-Distribuidoras de pecas
automotivas da regido;
-Empresa de Tecnologia
da Informacéao;

Atividades-chave:

-Gestdo de tecnologia: A
empresa tera a definicdo de
um ambiente virtual;
-Definicdo de processos
bem definidos de
comercializac8o virtual;
-Gestdo de estoques;
-Pesquisa de Mercado;
-Campanha de publicidade.

-Oficinas mecanicas;

Representantes de
assisténcia veicular.
-Agentes financeiros:
bancos, investidores.

Recursos-chave: \
- Estrutura tecnoldgica de
hardware e software;
-Matéria — prima composia
pelos principais produtos:
Fardis, lanternas, para-
chogues, capds.

-Recursos financeiros; R
50.051,00

-Recursos Logisticos;
Motacicleta e automovel.
-Talentos engajados como a

Proposta de valor:

-Experiéncia de consumo
inovadora de pecas
automotivas em ambiente
virtual: O consumidor
podera comprar pecas
automotivas para sua
manutencdo veicular no
seu conforto e na palma
da sua mao:

-Diagnostico previo da sua
necessidade de
reconhecimento de
substituicdo de pecas
veiculares de forma virtual;
-Agilidade, satisfacdo e
qualidade através da
comercializacdo com a
empresa e do sistema de
entrega agil.

-Seguranca Veicular.

miss&o organizacional.

Relacionamento

com clientes:
-Aplicativos de

mensagens,
-Telefone;
-Disponibilizacdo de
uma area privativa no
APP e site;
-Redes sociais;
-Videos orientativos
sobre manutencio
veicular e
esclarecimentos sobre
pecas especificas
veiculares.

Segmentos de
clientes:

-Empresas (Oficinas,
locadoras, seguradoras
de veiculos, etc.) que
precisam adguirir
produtos/pecas
rapidamente para
reparos em seus
veiculos;

-Pessoas fisicas que
possuem dominio em
fazer pequenos reparos
veiculares;

-Empresas de
assisténcia técnica
veicular.

Canais de distribuigdo: Aplicativo,
Plataforma (site) de comercializacdo;

Estrutura de custos:

energia, agua, entre outros).

Os custos mais altos serao na
aquisicio da matéria-prima (pecas), adequacdo do espaco
interno e os custos fixos de forma geral (Impostos, internet,

Fontes de Receitas: Pagamentos pelas
pecas e atendimento diferenciado.

Fonte: Elaboragao prépria (2021).
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4.3 Proposi¢ao de um plano de negdcios estruturado, contemplando a analise de
viabilidade do negécio.

A partir deste momento, com base no roteiro de Plano de Negdcios proposto

pelo SEBRAE, sera apresentado o Plano de Negécios da Empresa Safety Car
Autopecas, como um dos objetivos especificos deste estudo.
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PLANO DE NEGOCIOS DA EMPRESA SAFETY CAR AUTOPECAS

1 Sumario Executivo

A Safety Car é uma solugcdo em comercializacao de pecas automotivas que
surge como uma alternativa ao consumidor que deseja qualidade, certificacao de
procedéncia, conforto e rapidez ao adquirir produtos veiculares. Trata-se de um novo
projeto no comércio de pecas automotivas através de um canal de relacionamento
virtual, com a finalidade de vender pecas automotivas online e oferecendo servigos de
entrega ao cliente e retirada em ponto fisico, caso seja desejo do cliente.

O projeto, idealizado por um unico empreendedor, € motivado por sua
experiéncia no mercado veicular e pela necessidade, sentida a partir da sua atuacao
profissional no segmento, de ter um canal virtual para o consumo de tais produtos
veiculares.

O projeto proposto tem uma viséo inclusiva, objetivando o relacionamento com
publicos de todas as classes sociais que possuem a necessidade de consumir pegas
veiculares. Ainda, tem uma proposta educativa quanto a manutencao do veiculo,
visando desempenhar um papel de conscientizagdo sobre a importancia da
manutenc¢do veicular para fins de proporcionar maior durabilidade ao bem, e incentivar
o uso de um veiculo de forma respeitosa com o meio ambiente, uma vez que o veiculo
com sua manutencao atualizada ira gerar menos residuos ao meio ambiente.

Como dito anteriormente, a empresa iniciard suas operagdes como
Microempreendedor Individual, dessa forma estard amparada pelos beneficios
previdenciarios, entre outros. Neste perfil juridico ndo tera sécios, e opta-se por esta
modalidade de formalizagdo para iniciar o empreendimento, ciente da necessidade de
migrar para outra modalidade juridica conforme o empreendimento alcance bons
resultados.

No que diz respeito aos resultados financeiros projetados, a analise financeira
do empreendimento aponta para um investimento inicial de R$ 50.051,00, bem como,
um indice de lucratividade de 4% sobre o valor da receita anual, 0 que mostra que o

negécio, financeiramente, demonstra bom desempenho para receber tal investimento.
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1.1 Resumo dos principais pontos do plano de negécio

Com uma visdo empreendedora e, diante do momento atual pelo qual 0 mundo
vem passando devido a pandemia, decidimos montar/desenvolver um projeto com
foco em vendas de pecas automotivas nas modalidades online, delivery e retirada,
aumentando assim, as op¢oes dos clientes daquela regiao, em comprar seus produtos
sem sair de casa. Para desenvolver o projeto, que a principio tera formalizagao MEI,
€ necessario a colaboracdo das consultoras envolvidas, para realizacdo das

atividades definidas nas areas especificas do projeto.

Em relacdo ao investimento inicial, que é de R$ 50.051,00. Sabe-se que sera
maior na aquisicao dos produtos (pecas), tendo em vista que o local ja existe e, precisa
apenas de uma adequacao do espaco interno e externo para realizacdo das
atividades, os valores estipulados encontram-se no planejamento financeiro, que sera

anexado junto com o plano de negaocios.

1.1 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribui¢cdes

Tabela 1: Perfil do empreendedor

Nome Formacao Funcéo
Lauro César da Silva Lima Técnico em Mecéanica Gestao operacional e
Graduando em Administracdo | administrativo da empresa

Fonte: Elaboragao prépria (2021).
1.3 Dados do empreendimento

Razao Social: Safety Car Autopecas
Enquadramento juridico: MEI — Microempreendedor Individual.

1.4 Missdo da empresa

Empreender no setor de pecas automotivas € olhar para a histéria do
automoével. Desde o surgimento do automoével, o crescimento do setor de autopecas
tem tomado proporgdes significativas, ndo somente na area de produgédo de pecas
novas, mas também na area de reposicao de pecas automotivas. (SEBRAE, 2020)

49



Misséo: Proporcionar uma experiéncia de consumo de autopecas através do ambiente
virtual, com conforto, agilidade e que solucione as necessidades dos nossos clientes.

Viséo: Se tornar uma empresa reconhecida nacionalmente, por vender as melhores

pecas automotivas do mercado, através de diversas plataformas.

Valores: Inovacgdo, Honestidade, Liderancga, Diferencial, Conhecimento, Inclusao,

Humildade, Respeito.

1.5 Setores de atividades

Comeércio e Servicos

1.6 Forma juridica

MEI - Microempreendedor Individual.

1.7 Enquadramento tributario

DAS - Documento de Arrecadacao do Simples Nacional (sofre reajuste anual

de acordo com o salario minimo) o valor atualizado estd em R$ 61,00;

1.8 Capital social

Investimentos Financeiros Iniciais no total de R$ 50.051,00

1.9 Fonte de recursos

Recursos proéprios e crédito em Instituicdes Financeiras

2 Analise de mercado

A venda de pecgas automotivas corresponde a um mercado bastante

consolidado, com muitas empresas, porém, a maioria das empresas desse ramo estao
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concentradas numa mesma regido, deixando as demais regides descobertas desse
servico, além disso, ndo oferecem os servicos primordiais e que estdo em alta no
mercado atual, que s&o, os de vendas online, e delivery. Outro diferencial a ser
implantado, € a criagdo de um aplicativo para as vendas, com um catélogo de pecas
sempre atualizado, fazendo com que o cliente possa escolher como quer comprar e

as formas de pagamento, direto no seu smartphone ou computador, sem sair de casa.

O principal desafio € tornar a cultura da transformacao digital uma realidade
nas empresas de pecas automotivas. O setor ainda nao percebeu que a tecnologia é
um aliado para gestao de negdcios e aumento da produtividade (SEBRAE, 2020).

2.1 Andlise do Setor

Conforme pesquisa do Sindicato Nacional da Industria de Componentes para
Veiculos Automotores (Sindipecas), o setor registrou uma alta de 7,8% no acumulado
de janeiro a setembro de 2019. O crescimento do setor de pecas automotivas continua
sendo puxado pelas vendas das montadoras, que subiram 11,3% se comparado ao
ano anterior. Ja no segmento de reposicao a alta foi de 6,55%. O cenério de veiculos
usados teve um leve aumento de 2,1%, no acumulado até outubro de 2019, de acordo
com dados divulgados pela Fenabrave.

Com aumento significativo da frota veicular na cidade nos ultimos anos, a
procura por esse tipo de servico vem aumentando gradativamente, além de ser um
lugar procurado pelos clientes tanto em situagbes emergenciais, ou quando ha a
necessidade de conserto ou manutengdes. A loja também ira contar com uma linha
de equipamentos e acessorios para personalizagdo dos veiculos automotores. Em
relacdo as empresas existentes, nota-se que ha um dominio grande das empresas
que realizam vendas diretas em espacos fisicos, por outro lado, observou-se que as
mesmas lojas nao oferecem o servico de vendas online, abrindo assim, espacgo para
um novo negoécio, e Novos servigos para os clientes poderem escolher.

Em relacdo ao mercado online a niveis regionais e nacionais, é possivel
observar que existem poucas lojas de autopecas online no pais, ainda, percebe-se
também, que além de poucas opcoes desse tipo de servigco para o consumidor, o
delivery e retirada de produtos, também sao inexistentes. Alguns dos fatores que
podem ajudar a explicar a falta deste tipo de servico em grandes regides, baseia-se
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no que se pode classificar como um tipo de cultura do consumidor em adquirir as
pecas apenas em lojas fisicas, muitos alegam questdes de seguranca, outros
possuem pouca informagéo, entre outros motivos. Este tipo de comportamento
impacta negativamente tanto na abertura de novas empresas, quanto no
desenvolvimento das empresas ja existentes, e que trabalham no mercado de

autopecas.

2.2 O Mercado Potencial

O mercado de vendas online e delivery vem crescendo muito no pais e no
mundo devido a pandemia que o mundo vém passando. Segundo o portal do SEBRAE
(2020), o setor apresenta picos sazonais especialmente em vésperas de feriados e no
periodo anterior as férias escolares, nos quais muitas familias utilizam seus veiculos
para se deslocarem aos destinos escolhidos. O SEBRAE ainda alerta que, para quem
esta iniciando neste segmento, precisa estar de olho na internet, pois as vendas online
estdo aumentando ano ap6s ano. O empreendedor deve considerar a possibilidade
de levar seu negocio de pecas automotivas para além da loja fisica, investindo num
e-commerce. Um website simples e bem estruturado podera aumentar o lucro, além

de expandir os canais de vendas a forma de chegar até seus clientes.

2.3 Estudo dos clientes

Em relag@o ao perfil dos consumidores, de acordo com a pesquisa realizada
(p- 32 a 42), e, buscando atender o objetivo especifico 1, (p. 13), constatou-se que a
maioria das pessoas € do sexo masculino, possui veiculos, e tem idade acima de 18
ano. Com relagdo ao comportamento de compra dos consumidores, observa-se que
existem algumas caracteristicas em comum de preferéncia por pecas originais,
também, preferem receber as pecas em casa através do delivery, e sempre
pesquisam o preco antes de adquirir as pecas. A maioria ndo conhece lojas nem
aplicativos online que oferegam este tipo de servi¢o na regido, outro dado importante,
foi o fato de que a maioria dos clientes nunca instalaram um componente ou peca em

seus veiculos.
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2.4 Estudo dos concorrentes

Como dito anteriormente, de acordo com pesquisas no Google, sites e
observagdes, constata-se que nao existem lojas que funcionem virtualmente, a lider
no mercado a nivel nacional, é a plataforma do Mercado Livre, dessa forma, a
concorréncia direta existente sdo apenas as lojas fisicas da regiao, mesmo sendo
fortes concorrentes, algumas empresas nao oferecem um servigo de qualidade para
seus clientes.

Os concorrentes indiretos que sao as lojas fisicas, localizam-se todos na regiao
central de Jodo Pessoa - PB, os mais estruturados e conhecidos no mercado sao: Auri
Autopecas, Baratdo das Pecas, Anténio Autopecas, Barbosa Autopecgas, as pecas séo

comercializadas com precos idénticos.

e Pontos fortes dos concorrentes: Possuem um amplo estoque, melhor
localizagdo e maior experiéncia no mercado de autopegas, com isso, podem
praticar politica de pregcos mais atraentes.

e Pontos fracos dos concorrentes: Servigcos de vendas online deficiente e pouco
explorado na regido, os servigcos de delivery também sio escassos, e as
empresas que possuem, cobram taxas de entrega que impactam no valor final

das pecas.

2.5 Estudo dos fornecedores

Existem vaérios fatores que influenciam no processo de selecao dos
fornecedores, os principais sdo: Capacidade produtiva, confiabilidade, pds-venda,
localizagao e preco. Atualmente, a quantidade de fornecedores de pecgas automotivas
localizados na regidao de Joao Pessoa - PB é consideravel, as principais distribuidoras
que podem atender o empreendimento fornecendo pecas automotivas s&o:
Automotiva SA, FortGiro, Pega Facil Distribuidora, Eletroparts Distribuidoras de
Autopecas, todas elas localizadas na regido. As principais pecas fornecidas estao
descritas no quadro 6.
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Quadro 6: Levantamento das principais pecas

LANTERNAS FAROIS PARA- CAPO PORTAS
CHOQUES
RETROVISORES | FAROIS DE MACANETAS LIMPADORES AMORTECEDOR
MILHA DE PARA- ES
BRISAS
RESERVATORIO | CORREIAS VOLANTE LAMPADAS RADIADORES
PARA-BRISAS FILTROS MANGUEIRAS CABOS OLEOS PARA
MOTOR
CALOTAS CAIXA DE ACESSORIOS EMBLEMAS KITS DE
DIRECAO AIRBAGS
PASTILHAS DE LONA DE RODAS PARA-LAMAS CAMBIOS
FREIO FREIOS

Fonte: Elaboragao propria (2021).

3 Plano de Marketing

O planejamento de marketing iniciou - se com uma pesquisa do possivel
publico-alvo que a empresa pretende atender na regido, em relagdo ao tempo, a
organizagao pretende iniciar os servicos em no maximo dois meses, tendo em vista
que os fornecedores ja estdo pré-estabelecidos, e o local ja esta em adequacéo.

No que diz respeito as estratégias de posicionamento, a empresa sera virtual.
Neste sentido, ela se posicionara através de uma experiéncia de consumo virtual, com
entrega ao cliente em local a ser indicado no momento da compra.

Em relacdo ao Plano de ingresso no mercado, pretende-se desenvolver um
plano de comunicagao virtual para divulgar a empresa, através de midias digitais e
impressas. Ainda, serd necessario buscar estabelecer parcerias com empresas
interessadas no modelo de negb6cio, a exemplo de oficinas, locadoras, algumas

concessionarias, e empresas que realizam leildes veiculares na regiao.

3.1 Descrigao dos principais produtos e servicos

A empresa ofertara pecas de veiculos nacionais e importados, além de
pecas de personalizacado de veiculos automotores, com foco no atendimento online
através do site, aplicativos, e vendas por telefone com retirada das pecas, também
contara com um setor de vendas de pecas seminovas, com um valor mais acessivel
para os clientes, no quadro 7, as principais pecas que a empresa vai comercializar, e
acredita-se que serdao de maior demanda.
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Quadro 7: Produtos comercializados

LANTERNAS

FAROIS
PARA-CHOQUES
CAPO

PORTAS
RETROVISORES
FAROIS DE MILHA
MACANETAS
LIMPADORES DE PARA-BRISAS
AMORTECEDORES
RESERVATORIOS
CORREIAS

VOLANTE

LAMPADAS
RADIADORES
PARA-BRISAS
FILTROS
MANGUEIRAS
CABOS

OLEOS PARA MOTOR
CALOTAS

CAIXA DE DIREGAO
ACESSORIOS
EMBLEMAS

AIRBAGS

PASTILHAS DE FREIO
LONA DE FREIOS
RODAS
PARA-LAMAS
CAMBIOS

Fonte: Elaboracao Propria (2021).

3.1.1 Caracteristicas e Beneficios

Tendo em vista o atendimento exclusivo, as opcdes de entrega, compra direta

no aplicativo, retirada, melhores formas de pagamento, além da boa qualidade das

pecas ofertadas, sendo de marcas famosas ou similares, e as possibilidades de

descontos na negociacao das pecas, a empresa tem um objetivo de criar politicas de

fidelidade com os clientes, através de um cadastro Unico que proporcionara descontos

em compras posteriores, indicagbes, sorteios, campanhas, parcerias. Ademais a

empresa objetiva ndo cobrar taxas de entrega na regiao e definira um valor minimo

de compras onde nao havera cobranga por envios.



3.1.2 Estégio de desenvolvimento

Os produtos ja poderdao ser comercializados ap6s o fechamento de contrato
com os fornecedores, e 0s mesmos, realizarem a entrega na empresa. As etapas no
processo de vendas iniciam-se com o contato ou acesso dos clientes através das
plataformas digitais, acessando e visualizando os catalogos digitais online disponiveis,

apds esse processo, inicia-se as etapas de atendimento ao cliente conforme
fluxograma na figura 4.

Figura 4: Fluxograma do processo de vendas

; ; ; Entregar
Inicio Fim / Pesquisa d_e Satisfagdo Brodin 50
com o Cliente :

Cliente

Receber Pedido e Embalar

ED)
produto
; . Retirar
Cliente . __,| Pedido Pagamento . &
Cadastrado? Ry processado Aprovado? Sim At

estoque

Nao

Cadastrar
Cliente

Fonte: Elaboragao prépria (2021).

O processo finaliza com uma pesquisa de satisfagdo através de chat, e-mail, sobre
a experiéncia de ter realizado a compra através das plataformas digitais locais.
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A Figura 5 demonstra o processo de implantagéo e desenvolvimento da empresa
objetivando a organizagao e o planejamento.

Figura 5: Processo de Implantagdo e desenvolvimento

«Adaptacdo interna
«Layout simples
«Definicdo
fornecedores
«Aquisicdo pecas
*Definir publico-alvo

 oreee |

‘T

-Catalogacdo das
pecas

«Definir parcerias

«Planejamento
marketing

*Criacdo redes
sociais

«Criacdo marca
*Divulgacdo em
geral da marca
«Abertura da loja
«Iniciacdo das
vendas online
-Pds-venda

Erm

Fonte: Elaboragao propria (2021).

A Figura 5, tém a finalidade de explicar o processo simplificado de

desenvolvimento do empreendimento, dividido em trés fases, sendo a primeira fase

de instalacdo, a segunda relacionada a organizacao, ja a ultima fase, define o inicio

de funcionamento e pés-vendas.

3.2 Preco

Em relagdo as pecgas de maior demanda, estao representadas no quadro 8.

Quadro 8: Principais pecas comercializadas

PECAS AUTOMOTIVAS Estimativa de vendas mensais
Quantidade Preco
FAROIS 35 R$ 100,00
LANTERNAS 35 R$ 80,00
PARA-CHOQUE 15 R$ 100,00
CAPOS 15 R$ 120,00

Fonte: Elaboragao prépria (2021).
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3.3 Estratégias promocionais

Uma promocao estratégica inicial sera o recebimento de pecas usadas de
clientes, que estejam em bom estado de conservacéo, como forma de desconto, na
aquisicao de pecas novas. Estratégias de sorteios nas redes sociais, cupons de

descontos e entregas gratis também seréo lancadas no decorrer do funcionamento.

3.4 Estrutura de comercializacao

A estrutura de comercializacdo da empresa sera totalmente virtual, terd um
centro logistico para armazenagem e distribuicdo, planejado de acordo com as
normas e respeitando as determinagdes para se obter os alvaras, a organizagéao
interna contara um estoque amplo de pecas, de facil acesso para o gestor, além de
um escritério com 0s equipamentos tecnoldégicos como: notebooks, impressoras,
celulares, telefones, para atendimentos online de clientes, e contatos com os

fornecedores.

3.5 Localizagédo do negdcio

Com uma localizacao estratégica, préxima a oficinas automotivas, locadoras de
veiculos, lava-jatos, concessionarias e ruas principais, com uma area interna de
aproximadamente 70m?2, precisando apenas das adequacdes, a empresa estara
preparada para comegar a oferecer os servicos, 0 endere¢co é a Rua Sebastido
Barbosa de Lacerda, 32, Bairro: Jodo Paulo Il, Jodo Pessoa - PB.
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A Figura 6 exibe a localizagao da empresa, a imagem foi retirada da pagina do
Google Maps.

Figura 6: Localizagdo do empreendimento

| !’—- - 70,
Bi @ Transporte publico P Estacionamento B! Farmacias

Fonte: Google Maps (2021).
4 Plano Operacional
4.1 Layout da empresa
A empresa conta com estrutura prépria, precisando apenas de adequacdes,

possui espaco interno e externo com dimensdes em torno de 70m?, dividida em 3

ambientes, além de uma sala e um banheiro social como esta exposto na figura 7.
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Figura 7: Layout do empreendimento

Entrada i llj
Estoque 2

Garagem

Estoque 3

Estoque 1

=

Escritdric

Fonte: Elaboragéo prépria (2021).

4.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servigos

Em relacao a previsdo de vendas de pecas, serdo estipuladas metas mensais

de vendas, com objetivo de aumento nas vendas a cada meta batida.

4.3 Processos operacionais

v" Gestao de tecnologia: A empresa tera a definicdo de um ambiente virtual, o que
demandara investimentos em tecnologia da informacdo e uma equipe
especializada, além de equipe de suporte;

v' Gestao de compras de pegas: Serdo definidos os melhores fornecedores, com
precos acessiveis, pecas de qualidade, melhores formas de pagamentos,
procedéncia e atendimento eficiente;

v' Gestao de armazenamento: Por se tratar de uma loja virtual, todas as pecas

estardo disponiveis no catalogo virtual incluso no aplicativo da loja, as
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principais pecas, as de maiores saidas, serdo armazenadas no estoque do
espaco fisico;

v' Gestao logistica (entrega dos pedidos): Em relagédo a logistica de entrega, a
loja possui um veiculo préprio para entrega de pegas maiores e um motoboy
terceirizado para entregas de pequenas pecas;

v Gestao de relacionamento com o cliente, que envolvera: vendas, interagéo para
esclarecimento de duvidas, interacao através de recursos virtuais;

v Gestao financeira e contébil: As finangas serdo administradas pelo gestor da

empresa, com suporte de um contador parceiro.

4.4. Necessidade de pessoal

Por ser MEI — Microempreendedor Individual, apenas o Gestor esta incluido no
quadro pessoal.
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5 Plano Financeiro

O plano financeiro da empresa foi elaborado de acordo com o capital do

empreendedor, investimentos e bens préprios, todo o levantamento e os valores de

impostos, mercadorias e servicos estdo dentro das normas estabelecidas pelos

orgaos responsaveis, como se pode analisar detalhadamente no Quadro 9.

Quadro 9: Estimativa de investimentos

| |cuantidade _|valorunitério _|Subtotal |

1.1 Equipamentos / Maquinas 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
1.2 Moveis 10 R$ 250,00 R$ 2.500,00
1.3 Materiais de escritorio 5 R$ 300,00 R$ 1.500,00
1.4 Veiculos R$ 0,00
Subtotal de investimentos fixos R$ 5.000,00

2.1 Estoque Inicial 100 R$ 150,00 R$ 15.000,00
2.2 Capital de Giro R$ 20.000,00
Subtotal de investimentos financeiros R$ 35.000,00

3.1 Despesas de legalizagdo ‘

Contribuicao Inicial Mensal MEI - Micro Empreendedor Individual R$ 61,00
Contratacao de profissional para ajudar na orientagao para legalizagdo do MEI R$ 500,00
Subtotal com gastos para legalizagao R$ 561,00
3.2Demais investimentos pré-operacionais

3.2.1 Desenvolvimento de materiais

publicitarios R$ 1.500,00
3.2.2 Pesquisas de mercado R$ 990,00
3.2.3Instalagdes fisicas: Obras Civis R$ 3.000,00
3.2.4Divulgacao de abertura do

negocio R$ 1.500,00
3.2.5Cursos e Treinamento R$ 500,00
3.2.6Honoréarios com contador R$ 0,00

3.2.7 Honorarios com advogado
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3.2 8 Contratagao de consultorias R$ 2.000,00
Subtotal de demais investimentos pré-

operacionais

R$ 9.490,00
R$ 10.051,00

Subtotal investimentos pré-operacionais

Fonte: Elaboragao propria (2021).
No Quadro 9 sao demonstradas as estimativas dos investimentos iniciais
necessarios para iniciar o negocio de maneira sélida, minimizando os riscos comuns

no ambiente empreendedor.

Quadro 10: Estimativa de faturamento

Fonte: Elaboragao propria (2021).

PECAS
Quant. Preco Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5
FAROIS 35 R$100 | R$3.500 | R$3.500 | R$3.500 | R$3.500 R$3.500
LANTERNAS 35 R$80 | R$2.800 | R$2.800 | R$2.800 | R$2.800 R$2.800
PARA-CHOQUES 15 R$100 | R$1.500 | R$1.500 | R$1.500 | R$1.500 R$1.500
CAPO 15 R$120 | R$1.800 | R$1.800 | R$1.800 | R$1.800 R$1.800
Prev. Fat. Total Bruto Mensal R$9.600 | R$9.600 | R$9.600 | R$9.600 R$9.600
Més 6 Més 7 Més 8 Més9 | Més10 | Més 11 | Més 12 TOTAL
R$3.500 R$3.500 | R$3.500 | R$3.500 | R$3.500 | R$3.500 | R$3.500 R$42.000
R$2.800 R$2.800 | R$2.800 | R$2.800 | R$2.800 | R$2.800 | R$2.800 R$33.600
R$1.500 R$1.500 | R$1.500 | R$1.500 | R$1.500 | R$1.500 | R$1.500 R$18.000
R$1.800 R$1.800 | R$1.800 | R$1.800 | R$1.800 | R$1.800 | R$1.800 R$21.600
R$9.600 R$9.600 | R$9.600 | R$9.600 | R$9.600 | R$9.600 | R$9.600

7

No Quadro 10 é detalhada a estimativa de faturamento, levando em
consideracao o funcionamento da empresa calculado no periodo de um ano,

projetando as vendas mensais constantemente.
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Quadro 11: Estimativa com custos de materiais/insumos

Fonte: Elaboragao prépria (2021).

PRODUTO/SERVICO | Estimativade | Custo unitario de

- C Custos com Custos com

vendas (em materiais/aquisicao .. e

unidades) (R$) materiais materiais

Mensais Anuais
FAROIS 35 R$ 25,00 R$ 875,00 R$ 10.500,00
LANTERNAS 35 R$ 25,00 R$ 875,00 R$ 10.500,00
PARA-CHOQUE 15 R$ 15,00 R$ 225,00 R$ 2.700,00
CAPO 15 R$ 15,00 R$ 225,00 R$ 2.700,00

No quadro 11 sdo mostrados os valores envolvidos em cada peca vendida, seja com

embalagens, transporte ou algum evento inesperado. O custo com materiais diretos ou

mercadorias vendidas é classificado como um custo inerente ao potencial de produgédo da

organizagcado. Conforme mais pecas forem vendidas, maiores serdo o0s custos de

materiais/insumos.

Quadro 12: Estimativa com custos de comercializagdo anualmente

Estimativas com custos de comercializacao anualmente

Descricao

%

X
Faturament
o estimado

Custo
total

1. Impostos

1.1 Impostos Federais

Simples

8,38%

IRPJ - Imposto de Renda Pessoa Juridica

CSLL - Contribuicao Social sobre
o Lucro Liquido

PIS - Programa de Integracao Social

Social

COFINS -Contribuigao para Financiamento da Seguridade

IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados

CPP - Contribui¢do Patronal Previdencidria

Impostos Estaduais

ICMS — Imposto sobre Circulagéo de Mercadorias e
servigos

18%

Impostos Municipais

ISS — Imposto sobre Servigos

| 5% |

Pagamentos de impostos na condicdo de MEI

Aliguota Mensal MEI

R$
61,00

R$ 61,00

R$ 732,00

Subtotal 1 Impostos

R$ 0,00

2. Gastos com vendas

Comissodes

5%

R$ 115.200,00

R$ 5.760,00

Propaganda

4%

R$ 115.200,00

R$ 4.608,00
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| Taxa de administragdo do cartdo de crédito | 5% | R$115.200,00 | R$5.760,00

Subtotal 2 Gastos com vendas R$ 16.128,00

Fonte: Elaboragao propria (2021).
No quadro 12 s&o explanados os custos de comercializagdo, tendo em vista o

faturamento anual da empresa.

Quadro 13: Estimativa de mao-de-obra

Total dos
custos Total dos
Salario com mao - | custos com
Fung¢éao do Ne¢ de Mensal Encargos | Beneficios | de - obra | méo - de -
funcionario | funcionarios| (R$) |Subtotal| sociais Sociais mensal | obra anual
R$ R$ R$ R$
Vendedores 1 1.045,00 | 1.045,00 | R$ 418,00 | R$ 209,00 | 1.672,00 | 20.064,00

R$
1.672,00

Fonte: Elaboragao propria (2021).
Devido a formalizagdo da empresa, a mao-de-obra necessaria e permitida é de

apenas 1 colaborador, os custos envolvidos estdo descritos no Quadro 13.
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Quadro 14: Estimativa de despesa fixas mensais

Despesas fixas mensais Despesa total mensal|Despesa total Anual
Aluguel RS 0,00
Condominio R$ 0,00
Agua RS 38,00 RS 456,00
Luz RS 80,00 R$ 960,00
Seguranca R$ 0,00
Telefone RS 50,00 RS 600,00
Internet R$ 50,00 R$ 600,00
Combustivel RS 0,00
Honorarios (contados, advogado) R$ 0,00
Material de limpeza RS 30,00 RS 360,00
Depreciagao RS 69,00 RS 828,00
Manutencdao veicular RS 130,00 RS 1.560,00
Taxas diversas RS 0,00
Pré-labore RS 0,00
Salarios + encargos R$ 1.672,00 RS 20.064,00
IPTU R$ 0,00
Outros R$ 0,00

Fonte: Elaboracao propria (2021).

As despesas mensais do empreendimento estao relacionadas no Quadro 14, o

valor total deverda oscilar apés o funcionamento.
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Quadro 15: Andlise de viabilidade econdmica e demonstrativo de resultados

Investime

nto
financeiro
otal R$ 50.051,00

12 Ano
1 Receita total ( bruta) de vendas R$ 115.200,00
2 (-) Custos variaveis totais
(-) Custos com materiais ou custos com mercadorias vendidas
2.1 (CMV) R$ 26.400,00
2.2 (-) Impostos sobre as vendas R$ 732,00
2.3 |(-) Gastos com as vendas R$ 16.128,00
2 SUBTOTAL dos custos variaveis totais R$ 43.260,00
3 Margem de contribuicdo (1 - 2=Receita total - custos variaveis totais) R$ 71.940,00
4 Despesas fixas totais R$ 25.428,00

|

Fonte: Elaboragao prépria (2021).
No Quadro 15 sdo demonstrados os resultados operacionais positivos, isso

mostra que a empresa esta no caminho certo para obter sucesso no mercado atual.

Quadro 16: Ponto de Equilibrio

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

PE= Despesas fixas total R$ 25.428,00
R$ 0,62

indice de margem de contribuicdo

Fonte: Elaboragao propria (2021).
Em relacdo ao Quadro 16, observa-se que a empresa precisa operar com 0
valor minimo anual de R$ 40.718,73 para ndo obter prejuizos.



Quadro 17: Lucratividade

Lucratividade = (Lucro liquido /receita total)* 100
Lucratividade= 40,375
Lucratividade = 4.038

Fonte: Elaboragao propria (2021).
De acordo com os dados expostos no Quadro 17, diz-se que a empresa a
empresa ird obter um lucro de 4% em sobre o valor da receita anual.

Quadro 18: Rentabilidade

Rentabilidade = (Lucro liquido/ investimento total )*100
Rentabilidade = % ao ano R$ 92,93

©
w

Fonte: Elaboragao prépria (2021).
Em relagdo a rentabilidade significa que, a cada ano, 0 empresario recupera
7,1% do valor investido através dos lucros obtidos no negdcio (Quadro 18).

6 Construcao de cenarios

Caso a empresa nao atinja os objetivos apds um ano de funcionamento, uma
das alternativas sera buscar solugdes estratégicas, incluindo por exemplo, novas
pecas de acordo com a demanda, além de tentar diagnosticar os problemas que
levaram a empresa ao prejuizo, novas estratégias de planejamento para o ano
seguinte serdo necessarias.

Do ponto de vista positivo, caso a empresa tenha margens de lucro superiores
ao que foi esperado, ap6s um ano de funcionamento, varias estratégias serao
adotadas para atrair novos investimentos e assim, ampliar a capacidade de escala
para outros mercados, melhorias na infraestrutura, tecnologias e pessoas.



7 Avaliacao estratégica

Ao detalhar as analises do ambiente interno e externo, a organizagao tem
acesso a um diagndstico preciso da situacao atual, e das oportunidades e ameacgas
que podem surgir, dessa forma, a empresa pode se preparar, baseando-se no estudo
realizado com informagdes essenciais através da analise SWOT, que auxiliara na
tomada de decisdes assertivas, e elaboracado de um planejamento estratégico correto,
focando atender seus objetivos.

7.1. Andlise da Analise SWOT (matriz F.O.F.A)

Para melhor elaborar o planejamento estratégico, foi elaborado uma anélise de
riscos, ou analise SWOT, para assim, visualizar melhor as informagdes mais
importantes que configuram o ambiente interno (Forcas e fraquezas) e o ambiente

externo (Oportunidades e Ameagas), vide Quadro 19.

Quadro 19: Anélise SWOT

AMBIENTE INTERNO AMBIENTE EXTERNO
FORCAS

e Atendimento online; e Aumentar o local para vendas
e Localizagdo propria estratégica; presenciais, pds-pandemia;
e Qualidade nas pecas; e Trabalhar com pegas de veiculos
e Trabalhar com pecas seminovas, com pesados;
preco abaixo do mercado. e Mudar formalizagdo da empresa.

e Nao ter conhecimento na area de e Lojas préximas (concorrentes);
vendas; e Fornecedores distantes;
e Espaco interno inadequado; e Variagdo no valor das pecas.

e Formalizacdo limitada.
Fonte: Elaboragao propria (2021).

No que diz respeito ao elemento forga, a empresa conta com varios fatores
positivos, o atendimento online funcionando de forma rapida e eficiente, faz com que
a empresa destaque-se no ambiente do negdcio, a localizacao facilita o contato com
as possiveis parcerias, em relacdo a qualidade das pecas, a empresa ja tem
conhecimento dos melhores fornecedores, e as melhores marcas trabalhadas, outra
estratégia diferente é o fato da opcédo da empresa também trabalhar com pecas
usadas, oferecendo desconto para os clientes.
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Em relacdo as oportunidades, também sdo amplas, tanto para aumentar o
modelo de negécios, quanto para melhorar, fatos como: aumentar o local ou abrir
filiais, trabalhar com pecgas de outros veiculos, como de caminhdes, énibus, motos,
por exemplo, sdo estratégias de longo prazo que viabilizam ainda mais o
empreendimento.

Sobre as fraguezas e ameacas, a empresa carrega a pouca experiéncia do
gestor na area, a formalizagdo atual ndo permite grandes investimentos, os
concorrentes fisicos préximos, alguns fornecedores tém uma localizagdo mais
afastada, e por fim, a variacdao no preco final das pecas, dificultando as vendas, sao
fatores passiveis de correcdo com observa-se no Quadro 20.

Quadro 20: Estratégias para melhorar a andlise SWOT

Capitalizar Melhorar

Vendas presenciais (+) Adaptacdo, adequacéo do espaco interno (-)

Programas de cadastro de clientes (+)

Treinamentos na area de vendas (+)

Monitorar

Pés-vendas (+) Fornecedores mal localizados (-)

Fonte: Elaboracao propria (2021).

Para otimizar a organizacao da empresa é necessario realizar as medidas
estratégicas de acordo com os pontos identificados na analise de riscos, onde, deve-
se melhorar os pontos positivos, e eliminar os pontos negativos, no Quadro 20, nota-
se que existem mais pontos a melhorar, através de investimentos e inovacao, e
monitorar o que ja estd bom, como a realizagdo de vendas presenciais, por exemplo,
a longo prazo, torna-se um investimento, ja se tratando de pontos negativos, a
empresa deve focar em trabalhar com parcerias préximas, eliminando as mais
distantes, em relacdo as vendas, treinamentos e especializacdes na area sdo de

extrema importancia.
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8 Avaliacao do Plano de Negocio

Do ponto de vista empresarial, conclui-se que uma loja de pecas automotivas
online na regido de Joao Pessoa - PB € um empreendimento viavel, tendo em vista
que para iniciar o projeto, o investimento é relativamente baixo e acessivel para o
empreendedor, de acordo com a pesquisa aplicada, sabe-se também, que a regiao é

propicia, devido a falta desse tipo de empreendimento.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A elaboragao deste trabalho permitiu entender o quanto € importante se
planejar antes de empreender, permitiu ir a fundo nos conhecimentos cientificos para
entender o real significado das ferramentas utilizadas para empreender no mundo dos
negécios, ainda, permitiu analisar dados sobre economia, mercado, consumidor,
empresas, vendas, dados esses, de suma importancia e necessarios na elaboracao
do Plano de Negdcios.

O desafio de analisar a viabilidade de empreender de forma segura
minimizando riscos, foi extremamente dificil, tendo em vista as dificuldades de realizar
todo o estudo e pesquisas de maneira online, devido a pandemia, e por se tratar de
um novo modelo de negécios. Porém, o trabalho abre espaco, e mostra que € possivel
obter uma visao sistémica das caracteristicas que compdem o empreendedorismo e
colocé-lo em pratica.

Para atender ao objetivo especifico, o qual buscava viabilizar a abertura de uma
loja de autopegas online, foram expostos no referencial teérico tépicos voltados ao
empreendedorismo no ramo de autopecas, que evidenciaram a importancia de inovar
através de ideias e processos criativos na abertura do negdcio. Assim, para compor o
trabalho utilizou-se de algumas ferramentas de suma importdncia como: Model
Business Canvas e Plano de Negécios, entender e elabora-los foi motivador, por ser
uma ferramenta de facil visualizagdo, manuseio e entendimento, expondo a estrutura
e as necessidades da empresa de forma direta.

Em relagdo ao plano de negécios, seu objetivo é organizar as acbes do
empreendedor, além de ser uma ferramenta importante no planejamento e
estruturacdo da empresa, utiliza-lo neste estudo, podera minimizar os riscos, e evitar
surpresa desagradaveis na abertura de negécio.

No tocante, as principais dificuldades encontradas durante o trabalho, foram a
auséncia de empresas no ramo para basear-se, as poucas informagdes disponiveis
sobre estatisticas de vendas de autopecas, tanto online quanto presenciais.

Por fim, a realizacdo deste trabalho contribuiu para nortear os conceitos e
definicbes de empreendedorismo, € 0s passos para abrir uma empresa de maneira

correta e segura, com planejamento, dedicacdo e conhecimento das ferramentas
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necessarias, ainda, o presente trabalho de conclusdo de curso, oferece ao
pesquisador, um leque de possibilidades através do empreendedorismo e inovagao.

73



REFERENCIAS

BERNARDI, L. A. Manual de plano de negécios: fundamento, processos
e estruturacao. 1. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2008.

CANDIDO, HMB Empreendedorismo - plano de negocios em 40 ligbes — 2
ed. Editora Saraiva, 2019. 9788571440494. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788571440494/.>
Acesso em: 13 set. 2021.

Chiavenato, |. (2004). Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor.
Sao Paulo: Saraiva.

Dornelas, J. C. A. (2005). Empreendedorismo: transformando idéias em negocios.
Rio de Janeiro: Campus.

Dornelas, J. C. A. (2008). Empreendedorismo: transformando ideias em negocios.
Rio de Janeiro: Elsevier.

Erikson, T. (2002). Entrepreneurial capital: the emerging venture’s most important
asset and competitive advantage. Journal of Business Venturing, 17(3), 275-290.

FILION, L. J. Entendendo os intraempreendedores como visionistas. Revista de
negécios. Blumenau, v.9, n.2, abr./jun., 2004.

GEM. Empreendedorismo no Brasil —2019: Relatério Executivo. Disponivel
em:<https://ibgp.org.br/PDF%20GEM/Relat%C3%B3rio%20Executivo%20Empreend
edorismo%20n0%20Brasil%202019.pdf > Acesso em: 24 de ago. 2021.

Harper, D. A. (2008). Towards a theory of entrepreneurial teams. Journal of Business
Venturing, 23(6), 613-626.

HISRICH, R. D.; PETER, M. P. Empreendedorismo. Porto Alegre: Bookman. 2004.

HISRICH, R. D.; PETERS, M. P.; SHEPHERD, D. A. Empreendedorismo -
9.ed.2014.

74


https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788571440494/
https://ibqp.org.br/PDF%20GEM/Relat%C3%B3rio%20Executivo%20Empreendedorismo%20no%20Brasil%202019.pdf
https://ibqp.org.br/PDF%20GEM/Relat%C3%B3rio%20Executivo%20Empreendedorismo%20no%20Brasil%202019.pdf

KUTNEY, Pedro. Prego médio de carros ja subiu 11% este ano, mas pandemia
ainda sustenta vendas. Automotive Business, Jodo Pessoa, 04 de Agosto de 2021.
Disponivel em: <https:/www.automotivebusiness.com.br/noticia/33198/preco-medio-
de-carros-ja-subiu-11-este-ano-mas-pandemia-ainda-sustenta-vendas>

LENZI, Fernando César. A Nova Geragao de Empreendedores: guia para
elaboracao de um plano de negdécios. Sdo Paulo : Atlas, 2009.

MAGAES, Manuel Alberto Ramos. Empreendedorismo, Inovagéo e Mudanca. Vol lll
Organizacional. Biblioteca do Gestor. Lisboa: Conjuntura Actual Editora, 2017.

MARCONI, Marina de Andrade, LAKATOS, Eva Maria. Técnicas de Pesquisa.Séao
Paulo: Atlas, 2007.

Material elaborado pela INATEL — incubadora de empresas e projetos.Teoria e
Pratica:MODELO DE NEGOCIOS CANVAS - Business Model Canvas (BMC ). Disponivel
em <www.inatel.br/incubadora>, acesso em 29/05/2019 as 10h.

Mercado de autopecas: qual o futuro do segmento? E-commercebrasil, Jodo
Pessoa, 16 de Agosto de 2021. Disponivel em:
<https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/mercado-de-autopecas/>

MINAYO, Maria Cecilia de Souza, et. al. Pesquisa Social: teoria, método e
criatividade. Petropolis - RJ: Vozes, 2009.

O e-commerce é indispensavel para o seu negocio. Portal SEBRAE, Jo&o Pessoa,
25 de Julho de 2021. Disponivel em:
<https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/o-e-commerce-e-
indispensavel-para-o-seu-
negocio,2502fc64977e9710VgnVCM100000d701210aRCRD> Acesso em: 25 de Jul.
de 2021.

OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Y. Business Model Generation —
Inovagdo em modelos de nego6cio: um manual para visionarios, inovadores e
revolucionarios. Rio de Janeiro: Alta Books, 2011.

OSTERWALDER, Alex. PIGNEUR, Yves. Business Model Generation: Inovagao em
Modelos de Negdcios. Rio de Janeiro: Alta Books Editora, 2011.

75


https://www.automotivebusiness.com.br/noticia/33198/preco-medio-de-carros-ja-subiu-11-este-ano-mas-pandemia-ainda-sustenta-vendas
https://www.automotivebusiness.com.br/noticia/33198/preco-medio-de-carros-ja-subiu-11-este-ano-mas-pandemia-ainda-sustenta-vendas
http://www.inatel.br/incubadora
https://www.ecommercebrasil.com.br/artigos/mercado-de-autopecas/
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/o-e-commerce-e-indispensavel-para-o-seu-negocio,2502fc64977e9710VgnVCM100000d701210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/o-e-commerce-e-indispensavel-para-o-seu-negocio,2502fc64977e9710VgnVCM100000d701210aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/o-e-commerce-e-indispensavel-para-o-seu-negocio,2502fc64977e9710VgnVCM100000d701210aRCRD
https://www.google.com/search?q=business+model+generation:+inova%C3%A7%C3%A3o+em+modelos+de+neg%C3%B3cios+yves+pigneur&stick=H4sIAAAAAAAAACXJOwoCMRAA0EoQFAtri8HSJq6iYI7gJSTZzMYQM-Pms4vX0cIDeIRcTMHy8aaL5VxY0ex06rtMp_VMBLFt9ubQd8fNyrdSaGYvxuhyRrqMHL1UJV85PidnXZIjTAkCG7yBRcKosmOS4IgHVd_1xYDh_5zAIBDa-mndD48BE9ydJSzxC-vBR36IAAAA&sa=X&ved=2ahUKEwj9ocSy98DiAhWsJLkGHT2aBgQQmxMoAjAQegQIDxAL

Quem sabe o tamanho do mercado de autopecas vendidas pela internet no Brasil?
Portal Oficina Brasil. Disponivel em:
<https://www.oficinabrasil.com.br/noticia/mercado-cinau/quem-sabe-o-tamanho-do-
mercado-de-autopecas-vendidas-pela-internet-no-brasil > Acesso em: 25 de Ago, de
2021.

PEREIRA, Adriana. et. al. Metodologia da pesquisa cientifica [recurso eletrénico] / 1.
ed. — Santa Maria, RS : UFSM, NTE, 2018.

PRODANOV, Cleber Cristiano; FREITAS, Ernani Cesar de. Metodologia do trabalho
cientifico: métodos e técnicas da pesquisa e do trabalho académico - 2. ed. — Novo
Hamburgo: Feevale, 2013. Disponivel em:
<http://www.feevale.br/Comum/midias/8807f05a-14d0-4d5b-b1ad-1538f3aef538/E
book%20Metodologia%20d0%20Trabalho%20Cientifico.pdf>. Acesso em: 17 de Novembro
de 2021>

SAMPIERE, R. H.; COLLADO, C. F.; LUCIO, P. B. Metodologia da pesquisa. 3. ed.
Sao Paulo: McGrall-Hill, 2006.

SEBRAE - SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS. Joéo Pessoa, 25 de Julho de 2021. Disponivel em: <
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-loja-de-
autopecas,27397a51b9105410VegnVCM1000003b74010aRCRD> Acesso em: 25 de Jul.
de 2021.

SEBRAE - SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS. Joéo Pessoa, 30 de Julho de 2021. Disponivel em:
<https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-loja-de-
autopecas,27397a51b9105410VegnVCM1000003b74010aRCRD>

SEBRAE — SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS. Sobrevivéncia das empresas no Brasil. Brasilia : Sebrae, 2016.

SEBRAE. O Quadro do modelo de negécios: um caminho para criar, recriar e inovar em
modelos de negdcios. Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — Sebrae.
Brasilia, 2013.

76


https://www.oficinabrasil.com.br/noticia/mercado-cinau/quem-sabe-o-tamanho-do-mercado-de-autopecas-vendidas-pela-internet-no-brasil
https://www.oficinabrasil.com.br/noticia/mercado-cinau/quem-sabe-o-tamanho-do-mercado-de-autopecas-vendidas-pela-internet-no-brasil
http://www.feevale.br/Comum/midias/8807f05a-14d0-4d5b-b1ad-1538f3aef538/E%20book%20Metodologia%20do%20Trabalho%20Cientifico.pdf
http://www.feevale.br/Comum/midias/8807f05a-14d0-4d5b-b1ad-1538f3aef538/E%20book%20Metodologia%20do%20Trabalho%20Cientifico.pdf
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-loja-de-autopecas,27397a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-loja-de-autopecas,27397a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-loja-de-autopecas,27397a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD
https://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ideias/como-montar-uma-loja-de-autopecas,27397a51b9105410VgnVCM1000003b74010aRCRD

APENDICE X — QUESTIONARIO

INSTITUTO FEDERAL DE EDUCAGAO, CIENCIA E TECNOLOGIA DA PARAIBA
DIRETORIA DE ENSINO EPARTAMENTO DE ENSINO SUPERIOR UNIDADE

ACADEMICA DE GESTAO E NEGOCIOS CURSO SUPERIOR DE
BACHARELADO EM ADMINISTRACAO

QUESTIONARIO

Este instrumento de coleta de dados, direcionada a pesquisa de Conclusao de

—

Curso em Administragéo.

. Género

Ano de Nascimento
Vocé, ou alguém da sua familia possui veiculo automotor?

Quando vocé precisa de pegas para o seu veiculo, vocé compra elas
pessoalmente ou confia essa responsabilidade ao profissional que
realiza manutengao no seu veiculo?

Vocé ja realizou alguma compra de pecas para seu veiculo em lojas
fisicas?

Vocé ja realizou alguma compra de pecas para seu veiculo em site
ou aplicativo?

Vocé confiaria em comprar autopecas através de um aplicativo de
loja online na sua regiao?

Caso vocé comprasse pelo aplicativo ou site, gostaria de receber em
casa, no trabalho o no local de melhor conveniéncia?

Caso a loja ofereca servico de retirada de produtos/pecas, vocé
aguardaria receber, ou ia retirar o produto na loja caso o acesso
fosse mais rapido?

10. Vocé costuma pesquisar os precos de pecas automotivas antes de

11.

comprar?

Em relacdo a qualidade e procedéncia das pecas, quais das
alternativas abaixo € mais importante para vocé?

12. Vocé se sente seguro (a) em instalar alguma pec¢a no seu veiculo?

13. Vocé ja instalou alguma peca ou item no seu proprio carro?

14. Se respondeu sim, qual tipo?
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